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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, el uso de combustibles fosiles esta siendo cuestionado
globalmente por diversos motivos. Las principales razones son los precios
que se han ido incrementando, y la contaminacién, debido a la combustion
y sus efectos sobre el medio ambiente. Los combustibles fésiles han
ayudado masivamente al crecimiento de la humanidad y el desarrollo.

Se ha generado una gran dependencia a este no renovable e insostenible
recurso, cuyo consumo podria causar a futuro grandes dafos econémicos
y ambientales irremediables. Como consecuencia, ciertos sectores han
tomado la iniciativa y estan intensificando los esfuerzos para la

implementacion de energias renovables.

En los ultimos afios en Ecuador, el gobierno ha tomado medidas para la
implementaciéon de proyectos de energia renovable, especialmente en la
creacion de energia hidraulica. El estado ha iniciado este afo la
construccion de 8 mega centrales hidroeléctricas, siendo esta la mayor

fuente de energia en el Ecuador.

Entre las energias renovables menos desarrolladas se encuentra la
energia solar, que aporta en 0.02 MW al total de la energia efectiva. Sin
embargo, debido a los altos gastos de subsidio tanto del gas licuado de
petroleo como de la energia eléctrica, el estado ha decido prohibir la
importacién de calefones y ha aumentado las tarifas eléctricas para los
sectores de mayor consumo residencial.

Los calentadores solares han probado ser efectivos para la obtencién de
energia térmica renovable y calentamiento de agua, y estan bien
establecidos en muchos lugares del mundo. En varios paises podemos
encontrar una inmensa variedad de productores altamente especializados

en la energia solar térmica.
Un problema actual de los paises en vias de desarrollo es su total

dependencia de actividades primarias, tales como agricultura y ganaderia.

Este problema posee Ecuador, el cual cuenta un mercado poco estudiado

12
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3

3.1

y desarrollado, a pesar de tener una ventaja en cuanto al posicionamiento
del sol.

Por esta razon, en el presente trabajo se analiza la factibilidad de una
empresa dedicada a la importacion y comercializacion de calentadores
solares térmicos.

“Solari” es una empresa cuya sede principal se encuentra en Guayaquil,
cuidad ubicada entre el rio Guayas y el estero del Salado, de donde
proveera sus servicios con cobertura en todo el Ecuador.

Nuestra vision es ofrecer inicialmente al Ecuador y posteriormente, al
mundo, nuevas e innovadoras soluciones eco-tecnoldgicas. Nuestra
ventaja competitiva estd dada por los productos de alta calidad y el
asesoramiento técnico especializado que se brindara a nuestros clientes.
Poseemos una gama de 21 productos, importados de China, uno de los

mayores productores y especialistas a nivel mundial.

El proyecto requiere de una inversion inicial de USD 85.993,38 que
constituyen gastos de instalacion, bienes e inmuebles, mobiliarios varios,
gastos de publicidad y promocién y capital de trabajo.

Este plan de negocios incluye un conjunto completo de estados
financieros, las hojas de balances y flujos de efectivo (cinco anos para
cada uno). La compaifiia prevé obtener un rendimiento operativo a partir de
su primer afio de operacion y aumentar las ganancias desde este punto
hacia adelante. Se pretende obtener un préstamo de USD 50.000,00 para

poner en marcha este proyecto.

PROPOSITOS Y OBJETIVOS DE ESTA INVESTIGACION

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la importacion, distribucion e
instalacion de sistemas solares de calentamiento de agua en el
Ecuador, a través de la planificacién, la determinacion y el
establecimiento de objetivos especificos, estrategias empresariales,
procesos de administracion y proyecciones financieras, los cuales

estaran basados en una profunda investigacion y analisis del entorno y

13
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3.2

3.4

del mercado.

Objetivos Especificos

Poseer profundos conocimientos sobre la situaciéon actual de los
sistemas solares para el calentamiento de agua en el mercado
ecuatoriano.

Determinar la influencia, posible de apoyo, y/u obstaculos del gobierno
ecuatoriano hacia esta industria.

Determinar la rentabilidad de este plan de negocios con el fin de
encontrar nuevos inversionistas a futuro.

Establecer el interés de los ecuatorianos en la adquisicién, utilizacién e
implementacion de estos productos ecologicos y tecnoldégicos en sus

hogares y/o negocios.

Hipétesis
Un negocio que se especializa en la importacion, distribucion e
instalaciéon de sistemas solares para el calentamiento de agua en el

Ecuador es operacional y financieramente rentable, generara beneficios

a largo plazo e ingresos para los accionistas.

Un negocio que se especializa en la importacion, distribucion e
instalaciéon de sistemas solares para el calentamiento de agua en el
Ecuador no es operacional ni financieramente rentable, no se obtendra

beneficios a largo plazo, ni ingresos para los accionistas.

Justificacion de la Tesis

El objetivo principal de esta investigacién es determinar la rentabilidad
operativa y financiera de la importacién, distribucién e instalaciéon de
sistemas solares para el calentamiento de agua en el Ecuador.

Hoy en dia usuarios de todas partes del mundo se encuentran en la

busqueda de nuevas formas de satisfacer sus necesidades a través de
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los sistemas y/o productos ecoldgicos o amigables con el medio

ambiente.

Este tipo de productos y porque no decir esta nueva tendencia hacia la
utilizacion de sistemas ecoldgicos estan siendo ampliamente aceptados
por los gobiernos de muchos paises del mundo. ElI Ecuador no deberia
quedarse rezagado ante este desarrollo mundial y mas bien,
deberiamos pensar en como aprovechar eficazmente y de manera

innovadora de los recursos naturales que actualmente poseemos.

Esta industria en el Ecuador no ha alcanzado su pico, por lo que
consideramos a este proyecto como oportunidad de negocio. Gracias a
los avances tecnoldgicos en el mundo, podremos ofrecerle al mercado
ecuatoriano, soluciones innovadoras y mejores productos que

contribuyan a su vez al cuidado del medio ambiente.

La oportunidad de inversién es latente, este proyecto de tesis conducira
a la constitucion de la empresa y a la determinacién de la rentabilidad

para sus propietarios.

4 ANALISIS GENERAL DEL ENTORNO'

4.1

411

Macroentorno Ecuatoriano (Analisis APESTA.)?

Situacion Politica

El panorama politico Ecuatoriano hoy en dia tiene una visién Socialista

donde se ha llevado a cabo una profunda reestructuracion del Estado. El

gobierno actual lleva ya 4 afios seguidos en el poder, algo que no se habia

logrado desde 1996, dotandonos de estabilidad institucional.

' Con datos y proyecciones disponibles al 28 de Abril del 2011
2 Analisis Situacional Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico y Ambiental del Ecuador
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De acuerdo al reporte del BTI 2010, durante los Uultimos anos, “la
incertidumbre juridica y la falta de claridad econémica ha preocupado a los
hombres de negocios” y esto se debe a que la Asamblea Nacional
Constituyente, en el 2008, escribidé una nueva constitucion y hasta el dia de
hoy se siguen debatiendo leyes y reglamentos dentro de la nueva carta
magna, creando un entorno incierto de acuerdo a la aplicacion de las
mismas dentro del ambito empresarial. Entre las nuevas leyes que
repercuten directamente en el ambito empresarial se encuentran la Ley
Reformatoria de las leyes de Régimen Tributario Interno y de Equidad

Tributaria del Ecuador, y la Ley Reformatoria a la Ley de Compafias.

En este ultimo periodo politico existié6 un cambio de poder hacia el nuevo
partido gobiernista que posee la mayoria dentro de la Asamblea
Constituyente y que el 7 de Marzo del 2011 aseguré mediante consulta
popular su intervencién en la reestructuracion de la funcion judicial. La
consulta también incluyo la penalizacion de la no afiliacion de los
trabajadores a la seguridad social, donde ya existe un estricto control por
parte del estado a las empresas nacionales para verificar que se estén
cumpliendo con los derechos y obligaciones de los trabajadores. También
se ha fortalecido el control del Servicio de Rentas Internas (SRI), y la
tercerizacién y el contrato por horas fueron eliminados en la actual

constitucion.

A nivel internacional, el gobierno Ecuatoriano maneja delicadas relaciones
con Estados Unidos, su principal socio comercial, el cual no ha reanudado
el convenio comercial ATPDEA afectando principalmente a los
exportadores ecuatorianos. Debido a esto el gobierno ecuatoriano, quien
ha sido un gran impulsor de la Unién de Naciones Sudamericanas
(UNASUR), ha decidido tener una relacién comercial mas estrecha con sus
paises vecinos, con el Medio Oriente y Asia.

Internamente existe un ambiente de confrontacion constante entre los
debilitados partidos tradicionales y el Ejecutivo; y asi mismo un

permanente estado de confrontacidén entre los medios de comunicacion y

®EI BTl es un ranking global en el cual la economia de Mercado y la democracia, asi como la calidad
de manejo politico son evaluados en los 128 paises en vias de desarrollo.
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el actual Presidente de la Republica el Ecuador. Rafael Correa Delgado,

que como consecuencia trae un panorama politico inestable.

4.1.2 Politica Energética Ecuatoriana

Las principales metas en materia de energia renovable y eficiencia

energética fijadas por el gobierno ecuatoriano son:

* Promover la eficiencia energética, el desarrollo y uso de practicas y
tecnologias ambientalmente limpias y sanas;

* Adoptar medidas adecuadas y transversales para la mitigacion del
cambio climatico, mediante la limitacion de las emisiones de gases de
efecto invernadero (GEI)4

* Implementacion de tecnologias de eficiencia energética, asi como
programas de capacitacién sobre uso racional de la energia dirigida a
todas las entidades y organismos de la Administracién Publica Central;

* Promover el uso eficiente y racional de la energia, mediante iniciativas
de eficiencia energética, asi como programas en todos los ambitos de

consumo (industrial, residencial, comercial, publico).

El Ministerio de Electricidad y Energia Renovable, a través de la
Subsecretaria de Energia Renovable y Eficiencia Energética esta
trabajando en proyectos que promuevan el uso de energia renovable y la
eficiencia energética para la generacién eléctrica y térmica, que permitan la
diversificacion de la matriz energética y los beneficios sociales,
ambientales y econdmicos provocadas por la reduccion de las
importaciones de combustibles derivados de petrdleo necesarios para
atender la demanda interna en los sectores transporte y generacién

eléctrica.

* Gases de Efecto Invernadero (GEIl) son los gases en la atmodsfera que contribuyen al cambio
climatico.
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4.1.3 Situacion Econémica

De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (Abril 2011), En el afio 2010,
el PIB per capita se incrementé en 2.12% (al pasar de USD 1,722.2 en
2009 a USD 1,758.8 en 2010), resultado de la recuperacion de la crisis
econdmica mundial del afio 2009. ElI PIB del Ecuador presentd un
crecimiento de 3.58% en el afio 2010. (Grafico 1).

Después de enfrentar una grave crisis econémica, politica y social en 1998
y 1999, Ecuador establecié el délar estadounidense como su moneda
nacional en el afno 2000. Este periodo estuvo marcado por el desempleo,
una crisis bancaria, la rapida inflacion, deuda externa y la incapacidad del
gobierno para responder a las necesidades de sus ciudadanos. De hecho,
Ecuador registré la mayor tasa de inflacion (60%) en América Latina

durante la crisis.

Desde entonces, y gracias a la dolarizacion, la economia de Ecuador se ha

estabilizado y la inflacion ha disminuido a niveles mas aceptables.

Grafico 1. Producto Interno Bruto PBI e Ingreso pér Capita
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El salario minimo vital también ha crecido de manera significativa, en el
2006 era de $150 y cubria el 60% de la canasta basica, hoy en dia es de
$264 y cubre el 82.2% de la canasta basica. Esto se podria interpretar

como un aumento en el poder adquisitivo del consumidor.

Segun la Ministra de Coordinacion de la Politica econémica del Ecuador,
Katiuska King (2011), Durante el afo 2010, la economia ecuatoriana
supero el lento crecimiento observado el afio pasado debido a la crisis
econdmica mundial del afio 2008. También indicé que la inversién o
formacion bruta de capital fij05, aumenté en 10.2%, y asi mismo el

consumo en los hogares aumenté un 7.7%.

Grafico 2. Balanza Comercial No Petrolera
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas (INEC)

Dentro del discurso de rendicién de cuentas, la Ministra también menciond
que las exportaciones aumentaron en un 2.3% dando un saldo total de
USD 4,857.1; Mientras que, las importaciones, aumentaron un en 16.3%
que como resultado da un total de USD 5,467.3, en el afio 2010. El saldo

de la Balanza comercial no petrolera6 es de USD -680.3 millones (Grafico

® La inversién bruta de capital fijo son las inversiones que llevan a cabo las unidades productivas para
incrementar sus activos fijos

® La Balanza comercial no petrolera es la diferencia entre las importaciones y las exportaciones de
bienes y servicios no petroleros.
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2). El petréleo representa el 40% de las exportaciones y contribuye a
mantener la balanza comercial positiva, sus reservas se calculan en 4.036

millones de barriles.
La inflacion anual” se ubico en un 3.3% en Diciembre del 2010, y “este

cambio sumado al incremento del salario minimo promedio en un 10% hizo

que la cobertura de la canasta basica aumente en 5.3 puntos” (Grafico 3).

Grafico 3. Inflaciéon Anual, Porcentaje
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas (INEC)

" La inflacion anual es el porcentaje que muestra la variacion del indice nacional de precios al
consumidor al final de cada mes, en relacion con diciembre del afio anterior.
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4.1.4 Situacion Social

Grafico 4. Estratos Socioecondmicos
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Fuente: HABITUS

De acuerdo a los datos tomados por HABITUS (2008)*, en el informe de
Estratos Socioecondmicos podemos observar que mas del 50% de la
sociedad es de clase Media baja — Baja, y tan solo el 11% posee una clase
Media alta — Alta (Grafico 4); en donde existe una gran brecha entre los
ricos y pobres,, es por eso que se afirma que el pais posee una de las
sociedades mas desiguales del mundo. Donde el 20% del sector mas rico
percibe el 50% de los ingresos nacionales, mientras el 20% mas pobre
recibe un 5%. Mucha de la gente pobre que vive en las ciudades recibe
aproximadamente 2,7 dolares diarios y las personas indigentes 1,3
délares, segun una encuesta realizada por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INEC, 2004) en 12.000 hogares urbanos.

El problema de la desigualdad ha generado migracion internacional, la cual
ha sido una opcidén de salida ante la falta de empleo y el deterioro de la
calidad de vida. Problema que no solo repercute en desintegracion de las

familias, sino también en la perdida de mano de obra calificada y personas

®La empresa HABITUS realiz6 una estratificacion socio-econdmica para Ecuador, utilizando analisis de
componentes principales no-lineales para encontrar un indice que luego es re-escalado entre 0 y 100.
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adultas en su etapa de mayor productividad. De acuerdo a UNICEF’ (n.d.),

la migracion se produce principalmente a Estados Unidos y Europa.

Grafico 5. Desempleo Total por Género
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Fuente: Banco Central del Ecuador

El desempleo es un problema estructural en la economia ecuatoriana, que
aun no ha sido resuelto y afecta mujeres y hombres por igual. La alta tasa
de desempleo fue una de las causas de la crisis a finales de los noventa y
fue una de las determinantes para adoptar el dolar americano. A causa de
la dificil situacidon econdmica, muchos individuos se unieron a la mano de

obra o emigraron hacia paises desarrollados.

Algunas de las consecuencias causadas por el desempleo son:
* Deterioro de la salud fisica y fisioldgica;
¢ Pérdida de autoestima;
¢ Destruccion de nucleo familiar;
* Pérdida de habilidad profesional;
* Inseguridad al buscar un nuevo empleo;

¢ Incremento de la delincuencia

° Fondo de Naciones Unidas para la Infancia.
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De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (2011), La tasa de
desocupacion total de marzo 2011 fue de 7.0%. Por sexo, de las mujeres
que conforman la PEAIO, el 9.1% se encontraban desocupadas, en tanto
que la desocupacién de los hombres se ubicoé en el 5.5%, las dos con
respecto a la PEA de su respectivo género (Grafico 5). Las cifras muestran
que el aumento del desempleo de las mujeres provocoé un aumento a la
tasa de desocupacion total de marzo 2011. En este sentido, el Gobierno ha
decidido invertir en el sector publico, sobre todo en obras viales, de

infraestructura secundaria y vivienda, que generan empleo.

El Gobierno también busca canalizar recursos a la produccion via crédito
publico a través de la Corporacion Financiera Nacional (CFN), el Banco
Ecuatoriano de la Vivienda (BEV), el Banco del Estado (BEDE) y el Banco
Nacional de Fomento (BNF) con programas para microempresarios que

abran plazas de trabajo.
Pobreza

La lucha contra la pobreza es el mayor problema que enfrenta Ecuador hoy

en dia.

Existen dos tipos de pobreza en Ecuador; la pobreza estructural esta
concentrada en las areas rurales y esta relacionado con la poca actividad
economica. El grupo mas afectado por este tipo de pobreza es la poblacion

afro-ecuatoriana e indigena.

Las principales causas de la pobreza rural son el bajo acceso a: factores
de produccidén, servicios basicos sociales tales como salud, educacion,
oportunidades de empleo, la marginalizacion de sistema econdémico
ecuatoriano y una larga historia de exclusion por razones género y étnico;
la pobreza urbanizada es el resultado de la migracion desde las areas
rurales hacia las ciudades, la cual fue particularmente caracterizada en la

crisis de 1999. Esto especialmente afecto a la clase medio urbana,

"% Poblacién Econdmicamente Activa.
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causando cambios en el estatus social y en la ubicacién geografica de los

centros de empleo.

La tasa de extrema pobreza disminuyé significativamente entre 1999 y
2009. En el 2001, la pobreza tasa de pobreza extrema fue estimada en un
45%, el cual disminuy6é a un 25% en el 2004 y otra vez a 22.6% en febrero
del 2010. Esto se debe a la migracion y la estabilidad econdmica debido a

la dolarizacion.

4.1.5 Situacion Tecnoldgica

El Internet es parte del proceso de cambio tecnoldgico, diariamente se
desarrollan diferentes tipos de aplicaciones y contenidos que buscan
abarcar las diferentes actividades de la vida diaria, convirtiéndola en la
tecnologia de mayor informaciéon y comunicacién de gran penetracion a

nivel mundial.

El acceso a los servicios de Internet en el Ecuador para el 2006 fue de
6.09%, 2007 de 7.33%, en el 2008 fue de 11.6% y en el 2009 de 12.64,
numeros que han incrementado, pero no significativamente, y peor aun se
han aproximado a la media de Latinoamérica que se encuentra alrededor
del 36.5% (SUPERTEL, 2010).

La red social Facebook, reconocida a nivel mundial como un punto de
reunion, experimenté un aumento promedio de 3% semanal en el numero
de usuarios a nivel mundial. De acuerdo con Check Facebook (2001),
mundialmente, se registran 683,314.700, incluyendo cuentas personales y
de negocios.

De este registro, 3,198.820 cuentas se encuentran en Ecuador; 56% de los
usuarios son mujeres y 38.9% hombres, y 8.4% son compafias y negocios
que usan Facebook como vehiculo para publicitar sus productos y eventos
(HOY, 2009).
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Dentro del negocio de calentadores solares de agua en el Ecuador, se
utiliza a menudo un sitio Web como un recurso de difusion de su empresa,
productos y servicios. También hacen uso de las redes sociales como

Facebook para darse a conocer.

4.2 Sistemas Solares para el Calentamiento de Agua en el Mundo

"Solari” pretende ser una empresa basada en la importacion de sistemas
solares para el calentamiento de agua. La siguiente seccion es un analisis
de la produccion y del mercado mundial de estos productos, a fin de elegir
el mejor productor internacional, el cual se convertira en nuestro futuro

proveedor.

4.2.1 Industria Global de Energias Renovables

Hoy en dia, el mercado de energias renovables, las inversiones y las
politicas han sido los factores del enorme crecimiento y desarrollo de esta

industria.

En los ultimos afos el liderazgo de la fabricacién de energia renovable lo
obtuvo Europa, sin embargo, actualmente los principales productores son
China, India y Corea del Sur.

De igual manera, nuevos productores de biocombustibles estan surgiendo
en América del Sur. Argentina, Brasil, Colombia, Ecuador y Peru son los
nuevos jugadores de este mercado, los cuales son mercados potenciales
no sélo para este tipo de tecnologia renovable, sino también para los

demas.

Un gran porcentaje del consumo mundial final de energia renovable es
suministrada por combustibles fosiles y so6lo el 19% es suministrado por
fuentes renovables como: energia hidroeléctrica, biocombustibles,
biomasa, solar y geotérmica para agua caliente y generacion de energia
(Grafico 6).
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Grafico 6. Cuota de la Energia Renovable en el Consumo Final Global
de Energia, 2008
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Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

De este 19% solo el 1,4% provienen de los sistemas para agua caliente.
Esto demuestra que los sistemas solares para el calentamiento de agua
son una oportunidad de negocio latente. En los siguientes parrafos vamos
a ver como los gobiernos y la mentalidad de la gente estan ayudando al

crecimiento rapido y la evolucion de esta industria.

El porcentaje de consumo no es el Unico factor que se debe tener en
cuenta para determinar si una industria esta creciendo o no. Si la demanda
crece rapidamente, pero la oferta no esta preparada para suministrar
suficientes productos y atender las necesidades de los clientes, no va a

alcanzar sus objetivos o resultados esperados.

Energia solar fotovoltaica (PV) muestra un mayor crecimiento en
capacidad de todas las tecnologias renovables, el crecimiento de energia
edlica sin embargo, se aceler6 en 2009 en comparacion con el afio
anterior. Las otras tecnologias solo crecieron a una tasa aceptable entre el

3 al 6 por ciento durante estos ultimos afios (Grafico 7).
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Grafico 7. Tasas de Crecimiento Promedio Anual de la Capacidad de
Energia Renovable, finales de 2004 a 2009.
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Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

El desarrollo de las energias renovables también se siente alentado por la
generacién de una cantidad considerable de nuevos puestos de trabajo.
Hoy en dia, existe un estimado de 3 millones de empleos en las industrias

de energia renovable.

4.2.2 Agua Caliente y Calefaccién Solar Industrial

"Los sistemas solares para el calentamiento de agua solo son utilizados
por 70 millones de hogares en todo el mundo, la mayoria de ellos en
China, asi como por muchas escuelas, hospitales, el gobierno y edificios
comerciales" (Energias Renovables 2010 - Informe sobre la situacién
mundial, p.11)."!

Las empresas chinas fabricaron 28 millones de metros cuadrados de
sistemas solares para el calentamiento de agua en el 2009, que representa

el 80% de la produccién mundial de agua caliente solar.

" “Solar hot water collectors alone are used by more than 70 million households worldwide, most of
them in China, as well as by many schools, hospitals, government, and commercial buildings”
(Renewables 2010 - Global Status Report, p.11).
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China, Unién Europea, Turquia y Brasil fueron los paises con la mayor
capacidad instalada en el 2008, pero al final del mismo afo, Japon y
Grecia también fueron parte de los paises con el mayor numero de
instalaciones. Gracias a estos acontecimientos podemos decir que las
tecnologias solares para el calentamiento de agua son cada vez mas

populares en todo el mundo. (Grafico 8 y Grafico 9).

Grafico 8. Capacidad Existente de Agua Caliente y Calefaccion Solar,
Top 10 Paises/Regiones 2008
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Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

Grafico 9. Capacidad Anadida de Agua Caliente y Calefaccion Solar,
Top 10 Paises/Regiones 2008
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China es el lider del mercado de agua caliente solar, con casi el 80% de
cuota de mercado. Mas de 30 millones de hogares chinos dependen del
sol para calentar el agua. Esto se ve motivado por el costo de un
calentador de agua solar en China, el cual se estima en menos de $ 200.
Si una familia decide comprar un calentador de agua eléctrico, tendra que
pagar casi el mismo precio por el sistema entero en si y, adicionalmente $

120 por ano de electricidad, o que representa, a la final, mayores costos.

China tiene cerca de 5.000 productores y distribuidores de sistemas
solares para el calentamiento de agua. La mayoria de ellos comercializan
solamente a nivel local, pero recientemente algunos de ellos se han
arriesgado a competir en el mercado extranjero. Comenzaron a exportar
sistemas solares para el calentamiento de agua a bajo costo hacia paises
en desarrollo como Africa, América Central y del Sur, es decir, paises con

altas temperaturas.

En el 2009, el mercado de calentamiento solar de agua se redujo en
Europa un 12%. El mercado se ha visto afectado por la crisis econdmica,
especialmente en Espanfa, Grecia e ltalia.

Alemania es el pais de la Union Europea con mayor numero de
instalaciones, pero el numero de paises con nuevas instalaciones esta
aumentando rapidamente debido a politicas que compensan y a su vez
traen beneficios econémicos para los usuarios.

Sin embargo, lo contrario ocurrié en Turquia, donde la falta de politicas de
energia solar para el calentamiento de agua y la introduccion de tuberias
de gas natural causaron un efecto negativo en la evolucién de esta

industria.
La industria solar de agua caliente ha alcanzando un gran progreso en

paises como: India, Brasil, Estados Unidos, Etiopia, Kenia, Sudafrica,

Tunez y Zimbabwe.
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4.2.3 Politicas de la Industria de Energia Renovable

Los gobiernos de todo el mundo han promovido la industria de las energias
renovables con diferentes politicas durante los ultimos 15 afnos.

Estas politicas son: tarifa regulada, ayuda a la inversion de capital,
subvenciones, descuentos, la inversidon en créditos de impuestos y
reducciones de derechos de importacion.

La politica mas comun es la tarifa regulada (Grafico 10).

Grafico 10. Politicas para la Promocién de Energias Renovables
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Developing Countries
Algeria X X X
Argentina X X * X X X X
Bolivia X
Brazil X X X
Chile X X X X X X
China X X X X X X X X
Costa Rica X
Dominican Republic X X X X
Ecuador X X
Egypt X X

Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

"A principios del 2010, por lo menos 50 paises y 25 estados/provincias
tenian tarifas reguladas sobre este tipo de productos, mas de la mitad de
estos paises adoptd esta medida sélo a partir del aino 2005. Una fuerte
motivacion hacia el establecimiento de tarifas reguladas continda en todo
el mundo, de igual manera, los paises continian con el establecimiento y
la revision de las politicas." (Energias Renovables 2010 - Informe sobre la

situaciéon mundial, p. 11)."

'2 “By early 2010, at least 50 countries and 25 states/provinces had feed-in tariffs, more than half of
these adopted only since 2005. Strong momentum for feed-in tariffs continues around the world as
countries continue to establish or revise policies. States and provinces have been adopting feed-in
tariffs in increasing numbers as well.” (Renewables 2010 - Global Status Report, p.11).
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4.2.4 Politicas para el Calentamiento de Agua y Calefacciéon Solar

Nuevas construcciones de edificios publicos y privados, hoteles, hospitales
y casas de familia son la razén de la creciente demanda de sistemas
solares para el calentamiento de agua en todo el mundo.

"El agua caliente solar debe cubrir con el 30 hasta el 70 por ciento de las
necesidades de agua caliente a través de energia, dependiendo de la zona
climatica, el nivel de consumo, y el combustible de reserva." (Energias

Renovables 2010 - Informe sobre la situacién mundial, p.41)."

Israel fue el primero y el Unico pais con un mandato nacional para el uso
de sistemas solares para el calentamiento de agua. Esta situacién se
mantuvo asi durante mucho tiempo hasta que Espafia cred una ley que
obliga a un nivel minimo de uso de agua caliente solar en las nuevas
construcciones y renovaciones.

Hoy en dia algunos otros paises han seguido esta tendencia, por ejemplo,
en la India se exige un 20% y Corea del Sur un 5% de capacidad de los

sistemas solares para calentar agua.

"En 2009, Hawai se convirti6 en el primer estado de EE.UU. con el
mandato de uso de agua caliente solar en las nuevas viviendas
unifamiliares." (Energias Renovables 2010 - Informe sobre la situacion

mundial, p.41).™

Lo mismo ocurrié en Alemania en el mismo ano. La Ley de Calefaccion con
Energias Renovables de Alemania exigi6 el uso de las energias
renovables para obtener al menos el 20% de la calefaccion del hogar y
agua caliente.

En 2009, el Parlamento Europeo cred una directiva, que esta trabajando en
nuevas maneras de obtener un alto rendimiento energético, incluyendo

tecnologia de energia renovable en los edificios nuevos y existentes.

'3 “Solar hot water must meet 30-70 percent of hot water energy needs, depending on climatic zone,
consumption level, and back- up fuel.” (Renewables 2010-Global Status Report, p.41).

' “In 2009, Hawaii became the first U.S. state to mandate solar hot water in new single-family homes.”
(Renewables 2010-Global Status Report, p.41).
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"Los subsidios de capital para el agua caliente solar son ahora una politica
comun en muchos estados y paises. Al menos 20 paises, y probablemente
varios mas, ofrecen subvenciones, bonificaciones, excepciones del IVA, o
deducciones fiscales en inversiones de energia solar, sean estas para
agua caliente o calefaccidon. Entre estos paises se encuentran: Australia,
Austria, Bélgica, Canada, Chile, Chipre, Finlandia, Francia, Alemania,
Grecia, Hungria, Japon, Paises Bajos, Nueva Zelanda, Portugal, Espana,
Suecia, el Reino Unido, Estados Unidos y Uruguay." (Energias Renovables

2010 - Informe sobre la situacién mundial, p.42)

* Politicas para el Calentamiento de Agua y Calefaccién Solar en
Ecuador

Segun el Arancel de Importaciones Integrado del Ecuador, en la partida
84.19 correspondiente a: Aparatos y dispositivos, aunque se calienten
eléctricamente (excepto los hornos y demas aparatos de la partida 85.15),
para el tratamiento de materias mediante operaciones que impliquen un
cambio de temperatura, tales como calentamiento, coccion, torrefaccion,
destilacion, rectificacion, esterilizacion pasteurizacion, bafio de vapor de
agua, secado, evaporacion, vaporizacion, condensacién o enfriamiento,
excepto los aparatos domésticos; calentadores de agua de calentamiento
instantaneo o de acumulacion, excepto los eléctricos. Calentadores de
agua de calentamiento instantaneo o de acumulacion, excepto los
eléctricos. Partida 8419.19.90.00, la tarifa arancelaria nacional % AD-
VALOREM CIF es de 0. (Grafico 11).
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Grafico 11. Numero Acumulado de Paises/Estados/Provincias con
Politica de Tarifas Reguladas

Year Cumulative Countries/States/Provinces Added That Year
Number
1978 1 United States
1990 2 Germany
1991 3 Switzerland
1992 4 Italy
1993 6 Denmark, India
1994 8 Spain, Greece
1997 9 Sri Lanka
1998 10 Sweden
1999 13 Portugal, Norway, Slovenia
2000 13 -
2001 15 France, Latvia
2002 21 Algeria, Austria, Brazil, Czech Republic, Indonesia, Lithuania
2003 27 Cyprus, Estonia, Hungary, South Korea, Slovak Republic, Maharashtra (India)
2004 33 Israel, Nicaragua, Prince Edward Island (Canada), Andhra Pradesh and Madhya Pradesh (India)
2005 40 Karnataka, Uttarakhand, and Uttar Pradesh (India); China, Turkey, Ecuador, Ireland

Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

4.2.5 Flujos de Inversién

El sector publico y los bancos de desarrollo, especialmente de Europa,
Asia y América del Sur, son los responsables de las grandes inversiones
en la energia renovable. Los flujos de inversidon se incrementaron a $ 3 mil

millones en el afio 2009.

La inversion anual en energia renovable fue de $ 150 millones en este afio,
$ 20 millones menos que en 2008 (Figura 12). Los mayores proveedores
fueron el Banco Europeo de Inversiones y el Banco de Desarrollo de Brasil
(BNDES).

El uso de energias renovables aumentd solo un 6% en el afio 2008 a pesar
de "estimulo verde" y la inversién de los bancos mas importantes de

Europa, Africa y América del Sur.
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Figure 12. Inversidon Anual en Nueva Capacidad de Energia Renovable
, 2004-2009
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Fuente: Renewables 2010 - Global Status Report

En 2009, la inversion privada en empresas de energias limpias
ascendieron a $ 4,5 mil millones, $ 5 mil millones menos que en 2008. Por
otro lado, la inversion publica aumento en $ 1 mil millones de 2008 a 2009.
Algunos otros tipos de inversiones se llevaron a cabo: nuevas plantas,
nuevos equipos para la fabricaciéon y maquinas modernas.

"Alemania y China fueron los lideres de la inversién en 2009, cada uno
aportd alrededor de $ 25-30 mil millones en nuevas energias renovables,
incluyendo las pequefias centrales hidroeléctricas. Los Estados Unidos fue
tercero, con mas de $ 15 mil millones en inversién. Italia y Esparia siguio
con aproximadamente $ 4-5 mil millones cada uno. "(Energias Renovables

2010 - Informe sobre la situacién mundial, p.27)."

En 2009, las porciones geograficas tuvieron un papel importante. Durante
este ano, Asia / Oceania alcanzé la mayor inversion en el mundo y

desplazando asi a América Latina. El monto de inversion de Asia / Oceania

s “Germany and China were the investment leaders in 2009, each spending roughly $25-30 billion on
new renewables capacity, including small hydro. The United States was third, with more than $15 billion
in investment. Italy and Spain followed with roughly $4-5 billion each.” (Renewables 2010-Global Status
Report, p.27).
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fue de $ 34,4 mil millones y el monto de inversiéon de Estados Unidos fue
de 24,7 millones de dodlares.

La geografica esta siendo diversificada por la energia renovable, por
ejemplo, en los ultimos afos s6lo unos pocos paises poseian energia
edlica, pero actualmente mas de 82 paises han desarrollado esta

tecnologia.

4.2.6 Flujos de Inversion del Ecuador en Sistemas Solares para el

Calentamiento de Agua

El 13 de abril de 2011, el Ministerio de Industrias y Productividad de
Ecuador (MIPRO), desarrolld un proyecto para la fabricacion de tres
nuevos modelos de colectores solares, estos tendran una duracién minima
sera de 20 anos, y seran fabricados con materiales y recursos
ecuatorianos. Estos colectores solares de agua pretende sustituir los
convencionales calefones de agua y se utilizaran doméstica, comercial e

industrialmente.

El proyecto tiene como objetivo fomentar a las pequefias y medianas
empresas a la produccién y consumo masivo a bajo costo de sistemas
solares para el calentamiento de agua y cambiar asi la matriz energética.
El objetivo del proyecto es sustituir los actuales y ya instalados 400 000
calefones de agua dentro de los proximos 5 afios. Este tipo de productos
se amplié a escala nacional e internacional, el fortalecimiento del sector

productivo y su produccién va adicionalmente nuevas fuentes de empleo.

Los costos del proyecto ascienden a $ 80 000. Esta cantidad invertira el
gobierno en empresas interesadas en la produccion de sistemas solares
para el calentamiento de agua. El impacto econdmico en el Ecuador es el
ahorro de aproximadamente 800.000 mil ddlares, debido al subsidio del

Estado al gas.
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El 80% del proyecto sera cofinanciado por Fondepyme'® y el 20% por los
beneficiarios (empresas), que recibiran el servicio solicitado, asistencia

técnica y capacitacion para el desarrollo de esta tecnologia.

4.3 Analisis Industrial — Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

Los calentadores de agua solar estan siendo todavia introducidos en el
mercado ecuatoriano. Actualmente, hay muy pocas empresas u hogares
donde se utilice este tipo de sistemas. De hecho, la poblaciéon ecuatoriana
se caracteriza por el uso de calefones, debido al costo subsidiado del gas y

en ciertos casos se utiliza duchas eléctricas también.

En la actualidad, el gobierno es el responsable del cambio de esta
tendencia de consumo y orientar a la poblacion a utilizar energia renovable
para satisfacer sus necesidades basicas.

El principal objetivo del siguiente analisis es determinar las posibles
estrategias de negocio a través de una investigacion de la industria de

sistemas solares para el calentamiento de agua en el Ecuador.

Este andlisis se realizard de acuerdo al modelo de las cinco fuerzas
competitivas, desarrolladas por Michael E. Porter en su libro "Estrategia
Competitiva: Técnicas para el analisis de las industrias y competidores" en
1980.

El modelo de Porter se basa en la idea de que una estrategia empresarial
debe cumplir con las oportunidades y amenazas del entorno externo de las
organizaciones. Especificamente, las estrategias competitivas deben
basarse en una comprension de las estructuras de la industria y la forma
en que esta cambia. (Grafico 13). Porter ha identificado cinco fuerzas

competitivas que dan forma a toda industria y todo mercado.

'* FONDEPYME, es un programa del Ministerio de Industrias y Productividad, cuyo objetivo es mejorar
las condiciones y capacidades de las pequefias y medianas productoras de bienes o servicios de
calidad a nivel nacional.
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Estas fuerzas determinan la intensidad de la competencia y por lo tanto, la
rentabilidad y el atractivo de una industria. El objetivo de la estrategia
corporativa, debe ser modificar estas fuerzas competitivas de una manera
que mejore la posicion de la organizacién. Basandonos en la informacion
derivada del analisis de estas cinco fuerzas, los directivos de la empresa
podran decidir la manera adecuada para influenciar o explotar a las

caracteristicas particulares de su industria.

Las cinco fuerzas competitivas se describen de la siguiente manera:

Grafico 13. Cinco Fuerzas Competitivas de Porter
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\{
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Elaborado por: Maria Belén Fernandez Ofate, Juan Carlos Solis

4.3.1 Amenaza de Nuevos Competidores

"Mientras mas intensa sea la competencia en una industria, mas facil sera
para otras compafiias entrar a competir. En tal situacion, los nuevos
competidores podrian modificar los factores determinantes mas
importantes del entorno de mercado (por ejemplo, acciones de mercado,
precios y fidelizacién de clientes) en cualquier momento. Siempre hay una
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presion latente de reaccidn y adaptacion a los jugadores existentes en la

industria". (Recklies Management Project GmbH. p.3).

La amenaza de nuevos competidores en una industria que depende de las
barreras de entrada que estan presentes, las cuales se asocian con la
reaccion de los competidores existentes y los cuales a su vez deben tener
en consideraciéon el nuevo competidor. Si las barreras son altas, la

amenaza de entrada es bajo.

Las barreras de entrada habituales son:

Economias de Escala (Barrera de ingreso elevada)

Economias de escala se refieren a la reduccion de los costos unitarios de
un producto o servicio, mientras se aumenta el volumen producido
(Requisitos minimos de tamafo para una operacion rentable). Esta barrera
de entrada esta presente en la industria de sistemas solares para el
calentamiento de agua, ya que el numero de productores de estos
sistemas es cada vez mayor a nivel mundial, Io que nos permitira encontrar

equipos de buena calidad a bajos costos.

Debemos tener en cuenta también que muchos productores
internacionales ofrecen grandes descuentos si el volumen de compra es
mayor, e inclusive ofrecen ventajas por la lealtad de sus empresas clientes,
tales como la participacion en seminarios internacionales para mejorar el
manejo e instalacion de estos sistemas solares para el calentamiento de
agua.

Si un nuevo competidor entra en el mercado, tiene que superar algunos
obstaculos: por ejemplo, aumentando progresivamente sus ventas en
beneficio de las economias de escala. Por esta razén, podemos decir que

las economias a escala son una barrera de entrada alta.
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Diferenciacion de Producto (diferenciacion Alta)

Diferenciacion de productos es la identificacion de marca y lealtad del
cliente a una determinada empresa en el mercado. Esto se deriva de la
publicidad el pasado, servicio al cliente, diferencias del producto o,

simplemente, por ser el primero en el sector industrial.

La diferenciacion crea una barrera de entrada al obligar a los participantes

a hacer grandes gastos para superar la lealtad de sus clientes.

En la industria de sistemas solares para el calentamiento de agua, la
diferenciacion se establece por la innovacion y la mejora de los sistemas:
por ejemplo, mayor resistencia y durabilidad, una mejor adaptacién del
sistema a los lugares con bajas temperaturas, mantener el agua caliente

por mas tiempo, etc.

Existe una alta diferenciacion de sistemas solares para el calentamiento de

agua.

Requisitos de Capital (Alta Inversion)

El capital necesario para entrar en la industria de sistemas solares de
calentamiento de agua es alto, ya que cada sistema es costoso. La
adquisicion de un solo sistema varia entre 270 délares y 1.500 délares,
dependiendo del modelo requerido. Adicionalmente debemos considerar la
inversion inicial en equipos y material de oficina, alquilar o comprar de una

oficina, etc., valores que se deben agregar a esta cantidad.

Por lo tanto, para entrar a competir en esta industria se requiere una

inversion alta.
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Costos del Cambio (Costos Altos)

Otra barrera de entrada proviene de los costos existentes al cambiar de
proveedor o los gastos generados por el cambio del proveedor actual a un

nuevo.

En la industria de sistemas para el calentamiento de agua, las empresas

solo tienen uno, o un maximo de dos, proveedores exclusivos.

El cambio de proveedor podria significar un alto costo para la empresa, ya
que esto implica una nueva formacioén y capacitacion del personal sobre
especificos detalles y beneficios de nueva tecnologia con la contaran los
sistemas de este nuevo proveedor, ademas de nuevas campanas de
promocion y publicidad, y tiempo para la negociacion y adaptacién a los

requerimientos del nuevo proveedor, etc.

Un cambio de proveedor también puede tener consecuencias o
repercusiones para la imagen de la empresa, si la calidad del nuevo
producto no esta al mismo nivel de los productos anteriormente ofrecidos a

los clientes o no logran satisfacer las nuevas necesidades de estos.

Acceso a los Canales de Distribucion (Barrera Baja)

i

En este caso, no existe un canal de distribucién real, ya que “Solari’
vendera sus productos directamente al consumidor, lo que nos convierte
en intermediarios entre los productores internacionales y nuestros futuros

clientes nacionales.

Esta situacion hace que el acceso o entrada de un nuevo competidor a
este mercado sea facil. Estos nuevos competidores podran ofrecer sus
productos al consumidor igual que los que ya establecidos competidores

en este mercado. A la final, soélo el cliente tendra la decision final.
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En esta industria no se puede negociar con los administradores del local o
la tienda, con el fin de obtener beneficios, como por ejemplo: mas espacio
y mejor ubicacién para nuestros productos en vitrinas o la posibilidad de
ofrecer descuentos por pedidos de grandes volumenes.

Por todas las razones anteriormente mencionadas, el canal de distribucion

en este caso es una barrera de entrada baja.

Desventajas de Costos Independientes de las Economias a Escala (Altos

Costos Independientes)

Las empresas establecidas pueden tener ventajas de costo, a las cuales,
los competidores entrantes no pueden tener acceso. El ahorro de costes
son independientes de las economias de escala. Las ventajas mas

importantes en esta industria se dan por factores tales como:

® Curva de Aprendizaje o Experiencia
Los costos unitarios bajan segun la empresa gana mas experiencia en
el desarrollo y normalizacion de servicios. En el caso de los sistemas
solares para el calentamiento de agua, la disminucién de costos se
alcanzara cuando los trabajadores puedan mejorar sus métodos y
procesos para alcanzar asi mas eficiencia en las instalaciones de los
sistemas. Se desarrollaran procesos especializados, reduciendo el
tiempo de instalacién de cada sistema y mediante la correccién de
errores. Adicionalmente se puede hacer un mantenimiento adicional al

equipo por afo.

La compafiia ahorrara tiempo y dinero por medio de la reduccion de las
reclamos de garantia. La experiencia es un ingrediente clave para el

éxito en este mercado.

* Nuevas Tecnologias
Los sistemas solares para el calentamiento de agua son productos que
se basan unicamente en la tecnologia.
Las empresas participantes en este mercado mejoran sus productos a

través de continuas innovaciones. Si una empresa ya existente es
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capaz de manejar esta tecnologia de una manera adecuada para
respaldar continuas innovaciones, con un personal bien preparado,
calificado y profesional, sera capaz de explotar todos los beneficios que

productos como estos pueden ofrecer a sus usuarios.

Debemos tener en cuenta que estos productos aun no se producen en
Ecuador, por esta razén se requiere una gran preparaciéon vy
entrenamiento para su manipulacion e instalacion. Experiencias buenas

y malas ayudaran a la compafiia a ser mas productiva.

A la luz de todos los factores anteriores, los participantes potenciales
deben afrontar las desventajas de alto costos, independiente de las

economias de escala.

Barreras Gubernamentales (Barreras Bajas)

El gobierno ecuatoriano esta adoptando muchas medidas que benefician
al mercado y a la industria de sistemas solares para el calentamiento de

agua, por ejemplo:

1. La tasa nacional de tarifas de 0% para la importacion de
calentadores solares de agua.
La prohibicion a la importacion de calefones a gas
La inversion del gobierno ecuatoriano en proyectos de sistemas

solares.

Gracias a estas decisiones del gobierno, la industria de sistemas solares
para el calentamiento de agua se encuentra en una fase de crecimiento,

por esta razon, las barreras del gobierno son bajas.

4.3.2 Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes determina la cantidad de presion
sobre los margenes y volumenes de los clientes pueden imponer.
Los compradores compiten en la industria al obligar a bajar los precios,

exigiendo mayor calidad o mas servicios, y haciendo que las empresas
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luchen entre si. Ellos competiran por una industria rentable, amenazando
con la integracion vertical hacia atras.

En el siguiente analisis se discutira el poder de los clientes en esta
industria, basandonos en los cuatro puntos principales que fueron definidos
por Michael Porter. El objetivo es evaluar el poder de esta fuerza
competitiva en el mercado en relacion con los competidores en este sector

industrial.

Los Consumidores compran grandes volumenes, es decir que existe una

concentracion de los compradores (Alto Poder)

En la actualidad, el mayor consumidor en esta industria es el gobierno, el
cual adquiere grandes volumenes de sistemas solares para calentamiento
de agua, especialmente para proyectos de vivienda en barrios marginados.

Por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes en este caso es alto.

El producto no es diferenciado y puede ser reemplazado por sustitutos

(Alto Poder)

En la industria de sistemas solares para calentamiento de agua existe una
gran cantidad de modelos, los cuales comparten una operacién estandar.
Las diferencias que se pueden presentar en estos sistemas comprenden
los materiales utilizados, el tamano del equipo, capacidad de calefaccion y

servicio post-venta que el vendedor pueda ofrecer.

La mayoria de los competidores de esta industria ofrecen servicios
similares, por ejemplo: instalaciéon y mantenimiento gratuito.

Productos sustitutos, tales como, duchas eléctricas y calefones a gas
tienen una gran acogida por los consumidores y gran posicionamiento en
el mercado ecuatoriano, por lo tanto, se convierten en una amenaza

latente en la industria de sistemas solares para el calentamiento de agua.

El poder de los consumidores es elevado, porque los clientes en ultima

instancia decidira cual es el sistema mas adecuado a sus necesidades.
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Los Clientes podrian producir los mismos productos por ellos mismo (Bajo

Poder).

No es probable que los consumidores de estos sistemas solares para el
calentamiento de agua puedan comenzar a producir y vender estos
sistemas, debido a la gran inversién de capital requerida y, sobre todo, a
los avanzados conocimientos técnicos necesarios para la fabricacién de
estos sistemas.

La posibilidad de que el cliente pueda integrarse hacia atras, es
extremadamente baja.

De este modo, se concluye que la amenaza de integracidén hacia atras por
parte de los clientes del sector industrial de sistemas solares para el

calentamiento de agua es baja.

Los Clientes tienen toda la informacién necesaria para producir el
producto. (Bajo Poder)

Los compradores no tienen facil acceso a la informacién sobre los costos
de produccién de estos sistemas solares para el calentamiento de agua, ni
facil acceso a la informacioén sobre la fabricacion y manejo de este tipo de
tecnologia, ya la mayoria de los productores y proveedores tienen sus
fabricas y oficinas en el extranjero y ademas se requiere de buenos
conocimientos de ingenieria para poder entender como se puede fabricar
este tipo de sistemas.

El poder de los clientes en esta area es bajo.

4.3.3 Amenaza de Sustitutos

"Una amenaza de sustitutos se presenta cuando existe en el mercado
productos alternativos con precios mas bajos, con mejores indices de
rendimiento para el mismo propdsito o para cubrir la misma necesidad del
cliente. Estos podrian atraer a una parte importante del volumen del
mercado y por consecuentemente reducir el volumen potencial de ventas
para los jugadores existentes. Esta categoria se refiere también a

productos complementarios" (Gestion de Proyectos Recklies GmbH. P.3).
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En general, la gente tiene en mente algunos sistemas existentes ya en el
mercado por muchos anos, estos han sido ampliamente utilizados y
promovidos como soluciones para calentar agua en el hogar por
generaciones.

Estos productos sustitutos son los siguientes:

Calefones a gas.

Se estima que mas de 400.000 hogares estan utilizando este tipo de
sistema. El precio de este producto por unidad puede ser tan bajo, hasta $
140 aproximadamente, esto depende de su capacidad. Requiere una
instalacion facil y existe una amplia disponibilidad en el mercado. Una
desventaja de este sistema es su utilizacidon de gas, el cual actualmente es
subsidiado, lo que significa altos costos para el gobierno. Estos sistemas
deben ser instalados fuera de la casa, debido al peligro constante de
pequefias o grandes fugas de gas.

Entre las principales marcas incluyen: Yang, Boch, Dolls, Lee y Instamatic.
Actualmente el gobierno ecuatoriano ha restringido la importacion de estas

unidades.

Ducha Eléctrica.

Con los anos, las duchas eléctricas han llegado a ser tan importantes
como el bafio mismo, debido a una gran variedad de buenas razones. Una
ducha eléctrica es muy econdémica y utiliza mucha menos agua que una

tina de bafo

Aproximadamente el 82,4% de la poblacion ecuatoriana utiliza una ducha
eléctrica y el resto utiliza de sistemas alternativos, como calefones. El
precio de adquisicion de estos sistemas de sustitucion es bajo en
comparacion con el precio de los calentadores de agua solares. Debemos
tener en cuenta que la poblacién ecuatoriana es sensible al precio, pero
también que los sistemas solares para el calentamiento de agua requieren
una unica fuerte inversion inicial, sin mas gastos durante su vida util, la

cual podria ser de entre 15 y 20 afnos.

Con base en el analisis anterior, podemos decir que la amenaza de
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productos sustitutos es alta en la industria de sistemas solares para el

calentamiento de agua.

4.3.4 Rivalidad Existente entre Competidores

"Este grupo describe la intensidad de la competencia entre los operadores
existentes (empresas) en una industria. Una alta presién de los
competidores o cuando estos ven la oportunidad de mejorar su posicidon
competitiva en su sector industrial, provoca una alta presion sobre los
precios, los margenes, y por lo tanto, en la rentabilidad de cada compania

de la industria"(Recklies Project Management GmbH. P.3).

Gran numero de competidores o igualmente equilibrados. (Intensidad de

rivalidad baja)

En la actualidad, la competencia en el mercado de sistemas solares para el
calentamiento de agua no es grande. Existen muy pocas empresas
especializadas en la comercializacion de este producto. Otras empresas
que figuran como participantes en la adjudicacion de contratos publicos de
calentadores de agua solares, centran sus actividades comerciales en la

construccion de carreteras, vias de acceso y el asfalto.

Podemos suponer que los competidores en esta industria no tienen las
mismas estrategias, ya que su mercado objetivo o target es diferente.
Muchos de ellos centran sus esfuerzos en la promocion de productos
diferentes, sin relacién con los sistemas solares para el calentamiento de

agua.

Hay una tasa de mercado de alto crecimiento, debido en parte a las

campafias gubernamentales de promocién de esta clase de productos.

La competencia entre los operadores existentes por lo tanto, es baja.
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Falta de diferenciacion o costos cambiantes (Poca diferenciacion)

Cuando se percibe al producto o servicio sin diferencia, la eleccion por
parte de los compradores esta basada principalmente en el precio y en el

servicio.

En el mercado ecuatoriano no se percibe una gran diferenciacion entre los
modelos que las empresas participantes ofrecen, pues como la sociedad
ecuatoriana es muy sensible al precio, las personas que han adquirido
estos sistemas siempre acuden a los modelos mas basicos y de menor

costo.

Ninguna de estas empresas ha acudido aun a elementos diferenciadores,
como, mejor calidad de productos por precios similares 0 mejoras en el
servicio, como servicio técnico gratuito por un tiempo determinado, puntos
en los cuales “Solari” se basara para alcanzar una mayor participacion en

el mercado.

4.3.5 Poder de Negociacion de los Proveedores

"El término proveedores, comprende todas las fuentes de insumos que se
requieren con el fin de proporcionar bienes o servicios". (Recklies Gestidon
de Proyectos GmbH. P.2).

Los proveedores pueden ejercer su poder de negociacion con los
participantes en un sector industrial aumentando sus precios, o bien
reduciendo la calidad de los bienes y servicios adquiridos y amenazar con

integrarse verticalmente hacia delante.

Los proveedores pueden desestabilizar la industria cuando las empresas
ya no pueden recuperar sus costos fijos y variables con sus propios
precios de venta en el mercado.

Un proveedor tiene el poder en el mercado cuando:
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El mercado esta dominado por unos pocos proveedores grandes en lugar

de una fuente de fragmentacién de la oferta. (Bajo Poder)

En esta industria, los participantes (empresas) operan Unicamente con uno
o dos proveedores, porque estos sistemas se compran listos para su
instalacién, lo que significa que las empresas no realizan ningun proceso

de produccion.

Hoy en dia, hay muchos productores internacionales en el mercado de
sistemas solares para el calentamiento de agua, los cuales operan con una
tecnologia eficiente, extremadamente actual que les permite producir en
masa.

Podemos decir, entonces, que el poder de los proveedores es bajo.

Los productos del grupo proveedor estan diferenciados y los costes de

cambio de un proveedor a otro son altos.

Todos los productos de los fabricantes y proveedores en la industria de
sistemas solares para el calentamiento de agua son diferentes. Como
vimos en "la amenaza de nuevos entrantes - diferenciacién de productos",
algunos sistemas tienen mayor resistencia, durabilidad y adaptacion que
otros. Por esta razon, hay una gran cantidad de modelos de calentadores

solares de agua en el mercado.

El costo de cambio de un proveedor a otro se describié también en "La
amenaza de nuevos entrantes - los costos de cambio". La formacion
profesional necesaria que sea impartida a los instaladores sobre nuevos
sistemas, con tecnologia de diferente funcionamiento y mas avanzada,

significaria para la empresa altos costos.

Podemos concluir que el poder de negociacion de los proveedores es alto.
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La empresa no es un cliente importante para el proveedor (Bajo Alto)

Esta industria esta recientemente llegando a tener importancia en el
mercado ecuatoriano, por esta razon, aun no existe aun una empresa que
lidere el mercado.

A nivel mundial este tipo de productos ha tenido una inmensa acogida, al
punto que muchos gobiernos han incluido en sus leyes la utilizacion
obligatoria de estos productos para el calentamiento de agua a nivel
familiar e industrial.

Considerando el tamafio del Ecuador y la cantidad de posibles
consumidores, con respecto al tamafio de otros paises y a sus posibles
exorbitantes niveles de consumo de estos paises, podriamos concluir que
para los proveedores internacionales no seremos un cliente que les
compre en la misma magnitud que empresas de otros paises, por lo tanto,
nuestra importancia ante el proveedor internacional es baja y el poder del

proveedor alto.
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4.3.6 Matriz del Analisis Estructural del Sector Industrial

Gréfico 14. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL DE SISTEMAS SOLARES PARA EL

CALENTAMIENTO DE AGUA EN ECUADOR (5 FUERZAS DE PORTER)

Economias de Escala Pequefa Grande 4,00
Diferenciacién de Producto Escasa Importante 3,00
Requerimientos de Capital Bajos Alto 5,00
Costo de Cambio Bajo Alto 4,00
Acceso a Canales de Distribucién Amplio Restringido 2,00
Capacidad Tecnoldgica Escaso Importante 3,00
Ventajas en Costo Pequefia Grande 4,00
Politica Gubernamental Inexistente Alto 2,00
Crecimiento de la Industria Alto Bajo 2,00
Promedio 3,22

| Rivalidadentre Competidores | wenor [ 1[23]a[5] wayor [Totar |
Numero de Competidores en Equilibrio Menor Importante 2,00
Crecimiento Relativo de la Industria Bajo Lento 3,00
Diferenciacién o Costo de Cambio Clientes Rapido Alto 2,00
Aumento de Capacidad Grande Pequefio 3,00
Aumento de Tecnologias Alto Bajo 2,00
Diversidad de Competidores Alto Bajo 4,00
Estandarizaciones de Calidad Bajo Alto 3,00
Promedio 2i71
Concentracion de los Compradores Alto Bajo 2,00
Diferenciacién de Productos comprador Bajo Alto 2,00
Costo de Cambio del Comprador Bajo Alto 3,00
Grado de Informacién del Comprador Alto Bajo 4,00
Integracién hacia Atras Alto Bajo 5,00
Promedio 3,20

| Poderdeproveedores [ wenor [12[3[afs] mayor [rotar |
Numero de Proveedores Importantes Escaso Importante 4,00
Disponibilidad de Sustitutos Bajo Alto 4,00
% de Compras en Ventas de Proveedor Bajo Alto 2,00
% de Compras en Costos de la Industria Bajo Alto 2,00
Costo de Cambio de Proveedor Bajo Alto 4,00
Integracién hacia Adelante Bajo Alto 3,00
Estandarizacién de Calidad Bajo Alto 2,00
Promedio 3,00

| Amenazsde productos sustiuos | menor | 1|2 [s[4]s| wayor |rotar |
Disponibilidad de Sustitutos Cercano Escaso Importante 4,00
Costo de Cambio de Usuario Bajo Alto 5,00
Estandarizacién de Calidad Bajo Alto 3,00
Promedio 4,00

Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis
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Grafico 14. Analisis Estructural del Sector Industrial
(5 Fuerzas Porter)

ANALISIS PORTER Promedio | Ponderacion | Resultado
Amenaza de Nuevos Entrantes 3,22 19,97 0,64
Rivalidad entre Nuevos Competidores 2,71 16,82 0,46
Poder de Compradores 3,20 19,83 0,63
Poder de Proveedores 3,0 18,59 0,56
Amenaza de Productos Sustitutos 4,00 24,79 0,99

RESULTADOS 16,14 100,00 3,28

Figure 15. Resumen de la Matriz de Porter

ATRACTIVIDAD INDUSTRIAL
Resumen de la Matriz de Porter
Muy Poco Atractiva 0-1
Poco Atractiva 1.1-1.99
Indiferente 2-2.99
Atractiva 3 -3.99
Muy Atractiva 4 -4.99

Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis

Gracias al analisis del entorno y de la industria, podemos concluir que la
industria de sistemas solares para el calentamiento de agua en el Ecuador
se encuentra en una fase de crecimiento, debido sobre todo a la campafa
del gobierno para sustituir todos los calentadores de agua existentes por
sistemas mas amigables con el medio ambiente, que al mismo tiempo

permitan ahorrar costos a largo plazo.

El Ministerio de Electricidad y Energia Renovable de Ecuador planea

instalar 10.000 calentadores solares de agua.

Estos sistemas solares para el calentamiento de agua han sido bien

aceptados por muchas empresas en el Ecuador, las cuales han preferido
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hacer una gran inversion ahora y asi evitar los futuros altos costos
provenientes de los servicios basicos, como la electricidad.

Lo que proponemos aprovechar el enorme crecimiento y la buena
aceptacion que estan teniendo estos productos en el mercado ecuatoriano,
lo que satisface también la nueva tendencia de los consumidores a
productos que no contaminen el medio ambiente.

La industria es atractiva (Figura 15), mientras se ofrezca alta calidad,
durabilidad de los productos, servicio de instalacion gratuito y buen servicio

post-venta a precios asequibles.

Proponemos la creacion de una empresa en Ecuador dedicada a la
comercializacién de calentadores de agua solares producidos por
especialistas en el extranjero para los sectores residencial, comercial e
industrial. En las siguientes secciones, vamos a detallar la estructura de la

empresa, asi como sus estrategias y productos.

4.4 Informacion General del Mercado Estudiado

La Republica del Ecuador tiene una extension de 283.561 kildmetros
cuadrados, y una poblacién de mas de 14 millones de personas (Grafico
16). El territorio ecuatoriano que incluye las islas Galapagos, es el pais con
la mas alta concentraciéon de rios, y con la mayor densidad de
biodiversidad por kildmetro cuadrado en el mundo. Por su ubicacioén en el
planeta, Ecuador tiene aproximadamente 6 horas de Iluz solar
perpendicular diariamente, incentivando el uso de la energia solar como

alternativa favorable al medioambiente.
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Grafico 16. Estimaciéon y Proyeccion de la poblaciéon en el Ecuador

1995 1998 2000 2005 2010 2015

Fuente: CEPAR

El territorio se divide en 24 provincias (Grafico # 17), Guayas es la
provincia que mayor numero de habitantes tiene en el pais con 3'573.003
personas, seguida de Pichincha con 2'570.201 y, en tercer lugar, se
encuentra Manabi con 1°345.779, segun los datos preliminares del VIi
Censo de Poblacién y VI de Vivienda, que fueron presentados por el
Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC, 2010). El distrito
metropolitano de Quito es la ciudad capital y cuenta con aproximadamente
2.200.000 habitantes, aqui se encuentra la sede del gobierno y la
concentracion de poderes del estado. Guayaquil es la ciudad mas poblada,
con alrededor de 2.915.000 de habitantes dentro de su area metropolitana,
en donde se encuentra el puerto principal del Ecuador por donde pasa el
70% las importaciones y exportaciones del pais. Otras ciudades
importantes son Cuenca con 400.000 habitantes (Patrimonio cultural de la
humanidad), Portoviejo con 257.000 habitantes y Machala con 250.000
(Maneja la mayor exportacion de banano), segun datos del Instituto
Nacional de Estadisticas (INEC). La migracion hacia las grandes ciudades
en todas las regiones ha incrementado los niveles de poblacién urbana en
donde se encuentra aproximadamente el 69% de la poblacién segun el
CEPAR''(1993) en su estudio de proyeccién de la poblacion para el afio
2010.

' CEPAR: Centro de Estudios de Poblacion y Desarrollo social del Ecuador
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Grafico 17. Division Administrativa del Ecuador
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4.41 Atlas Solar del Ecuador

El Consejo Nacional de Electricidad (CONELEC) en el afio 2006 realizo un
estudio sobre los niveles de radiacién en el Ecuador. En el grafico 18,
podemos observar los distintos niveles de radiacion a lo largo de todo el
Ecuador, que por su localizacion geografica, cuenta con una energia
promedio de 4.5 kWh/m?. Por esta razon, en nuestro pais no se necesitan
equipos tan costosos para lograr una elevada eficiencia en la aplicacion
de sistemas térmicos debido a su masivo recurso solar.
El Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador (MIPRO) menciona
que el tipo de calentador de agua que presenta las caracteristicas técnicas
y economicas idéneas para ser implementados en el pais son los
calentadores de placa plana, los mismos que son sencillos, econémicos,
confiables y de gran durabilidad.
Estos sistemas seran explicados con mas profundidad en los siguientes
puntos.

Grafico 18. Atlas Solar del Ecuador

s
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Fuente: “Consejo Nacional de Electricidad (CONELEC)”
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En el grafico 18, podemos observar que dentro de los circulos se puede
encontrar una alta concentracion de radiacion, un nivel considerado alto en
comparacién a Europa que con niveles menores a 2 kWh/m? existen

instalaciones solares térmicas eficientes.

4.5 Ventaja Competitiva

Las preocupaciones ambientales son los grandes temas de hoy. “Edificios
verdes”, “Ecomuebles” y “Productos hechos a mano con materiales
reciclables”, han recibido mucha atenciéon de los medios recientemente, e
interés en todos los aspectos alrededor del mundo. Con el aumento de la
conciencia publica, el debate sobre los cambios en nuestro entorno, el
impacto de los gases de efecto invernadero (GEI) y el aumento en los
precios del petréleo han hecho de la tendencia “verde” una de las noticias
mas importantes de nuestro tiempo.

En Ecuador, esta tendencia esta creciendo lentamente. Algunas empresas,
universidades y escuelas estan llevando a cabo diferentes campafas de
reciclaje, reforestacion y el ahorro de agua y electricidad, pero el efecto de

estas no causan un gran impacto en nuestra sociedad.

Con este antecedente se puede decir que los productos respetuosos con el
ecosistema son una marca potencial, que en los ultimos afos se ha
convertido en el centro de atencion de los inversionistas nacionales e
internacionales.

En el campo de calentadores solares de agua (CSA), el gobierno
ecuatoriano juega el rol mas importante. Este afio el gobierno trata de
fomentar usos alternativos para el calentamiento de agua, impulsado
mediante la prohibicion en la importacion de calefones, el incremento en
las tarifas eléctricas para los sectores de mayor consumo y una tasa

arancelaria de 0% para la importacion de paneles solares de todo tipo.

Estos hechos son nuestra base para creer en el éxito de nuestro plan de

negocios, pero nuestra ventaja competitiva se basa primordialmente en la
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alta calidad de nuestros productos a un precio competitivo en el mercado.
Juncoops, nuestro proveedor, posee una amplia experiencia en la
produccién de CSA, permitiéndonos una efectiva orientacion en el mejor

uso de estos sistemas.

“Solari” no solo se dedica a la comercializacién del producto, también
otorgamos asistencia técnica a nuestros clientes mediante un buen servicio
profesional. Nuestro objetivo es crear una relacién a largo plazo con
nuestros clientes, ya que nuestra principal herramienta de promocién sera
la que el cliente genera (boca a boca). Este efecto sucede cuando el

cliente esta totalmente satisfecho y feliz con el producto y servicio.

Nuestra ventaja competitiva también se basa en la especializacién de
sistemas de calentamiento solar de agua. Muchos de nuestros
competidores son empresas cuya actividad comercial principal no es la
comercializacién o instalacion de CSA, la mayoria de sus actividades se
basan en la construccion (carreteras, edificios, viviendas), o produccion de
energia mediante paneles solares. También una gran parte de nuestros
competidores tienen como mercado objetivo los grandes proyectos
auspiciados por el gobierno, y no orientan sus esfuerzos a satisfacer las
necesidades individuales o de pequefias compafiias privadas, que desean
ya sea una reduccion del consumo de energia fésil, ahorro de dinero,
cumplimiento de su responsabilidad social o una pequefa contribucion al

cuidado del medio ambiente y a la disminucidn de su huella de carbono.

4.6 Potencial Crecimiento de la Empresa

El crecimiento de nuestra empresa esta enfocado en la diversificacion de
nuestros productos a mediano plazo, ofreciendo todo tipo de equipos para

la produccion de energia renovable como:

* Paneles solares fotovoltaicos y generacion de energia solar;
* Equipos de energia edlica;

* Micro plantas de energia hidroeléctrica, etc.
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5.1

A largo plazo la compania podria incluir en su actividad comercial la
produccién de paneles solares, reduciendo costos de compra y transporte.
Esto nos daria la posibilidad de ampliar nuestro mercado de paneles
solares a todo Sudamérica mediante alianzas estratégicas en otros paises

y la apertura de sucursales en las principales ciudades y capitales.

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Historia de los Sistemas Solares para el Calentamiento de Agua

En la década de 1760, un naturalista suizo llamado Horace-Benedict de
Saussure observé que un edificio, un coche, un lugar, una habitacién o una
estructura de cubierta de vidrio se calientan cuando los rayos del sol pasan

a través.

En 1767 Horace-Benedict de Saussure construyé un prototipo con una caja
pintada de negro en el interior y con dos paneles de cristal que cubre la
parte superior, con el fin de absorber la energia del sol tanto como sea
posible. Cuando se expuso el cuadro perpendicular al sol se dio cuenta de
que el interior se calienta a temperaturas muy por encima del punto de
ebullicion del agua. No sabia cdmo este fendmeno se produjo, pero ahora
sabemos que lo demostrd con este experimento, es el efecto invernadero

por primera vez.

Hoy los cientificos explican el fendmeno. Los rayos del sol pasan
facilmente a través del cristal y, al mismo tiempo el vidrio evita que el calor
salga de la caja. Este calor se debe al revestimiento interior negro, el cual
absorbe la luz del sol y la convierte en calor. Como el cristal atrapa el calor
solar en la caja, esta se calienta.

La historia de los sistemas solares para el calentamiento de agua alcanzé
una alta evolucién en 1891, cuando Clarence Kemp, un plomero y

fabricante de calefaccion, reemplazé el revestimiento interior negro del
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modelo de Horace-Benedict de Saussure, con un tanque de agua pintado
de negro. Clarence Kemp utilizd una caja de cristal cubierta. El agua fria
absorbe el calor del tanque y se calienta lo suficiente para bafarse o lavar
platos.

El primer sistema solar para el calentamiento de agua fue patentado en los

Estados Unidos en 1891. Kemp lo llamé el Climax.

El agua caliente solar rapidamente se hizo popular en California y otros
estados, como una alternativa a la lefia o el combustible caro.

Con el tiempo los clientes encontraron dificultades con el modelo de Kemp.
El agua caliente debid estar expuesta durante la noche a la intemperie, por
lo tanto, en la mafana el agua dejaba de estar caliente y se enfriaba de
nuevo. Esto molestdé a los usuarios, puesto que no podian tomar una

ducha en la mafana.

William J. Bailey encontré la solucion a este problema en 1909. El decidio
separar el tanque de agua del almacenamiento.

Su modelo se basa en una caja de cristal que contiene tuberias de agua
conectadas a una placa de metal pintada de negro. Esta estructura tuvo
que ser conectada a un tanque aislado situado por encima del colector.
Cuando el agua fria entra por la parte inferior empuja el agua caliente al
tanque de almacenamiento, el cual tiene la capacidad para mantener el

agua caliente durante la noche y la mafiana siguiente.

William J. Bailey fundd su propia compania con el nombre: Dia y Noche
Calentadores Solares de Agua. Pronto el modelo de Bailey se convirtié en
un éxito en el mercado de calentadores solares de agua y condujo al
modelo Climax fuera del mercado.

Estos sistemas de Dia y Noche se comercializaron por algun tiempo en
California y Florida, pero no pudo sobrevivir en zonas con temperaturas
bajo cero. La industria de calentadores solares no sélo se vio afectada por
este problema, sino también por el descubrimiento de gas natural y
petroleo, recursos que en ese momento eran mas baratos y altamente

comercializados.
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Estos dos factores mataron al negocio de calentadores solares de agua en

California.

Los afos pasaron y las ventas de calentadores solares de agua aumento
en otras partes del mundo como el Caribe, Miami y sus alrededores.
Durante la Il Guerra Mundial el gobierno prohibié el uso del cobre, el
principal elemento para la construccidén de estos sistemas, sélo el ejército
estaba autorizado para utilizarlo.

En la década de 1950 la electricidad llegd a ser tan barata que las
empresas de la Florida empezaron a utilizar calentadores de agua
eléctricos. El calentamiento solar de agua desminuyé considerablemente

en la Florida por el uso de recursos equivalentes a tasas reducidas.

El negocio de calentadores solares de agua logro evitar su muerte, cuando
en el nuevo Estado judio, el gobierno prohibié el uso de electricidad
durante el dia, debido a la escasez de este recurso. Un ingeniero vio este
problema como una oportunidad de negocio y adaptd el modelo real a las

condiciones climaticas de Israel y a sus necesidades.

Por lo tanto, durante la Guerra de los Seis Dias, Israel tenian suficientes
suministros de combustible para iniciar el uso de calentadores de agua
eléctricos y muy bajos costos y los calentadores solares de agua cayeron
en crisis de nuevo.

Seis afos después, el auge del petrdleo se detuvo debido al embargo del
petroleo arabe, la consecuente pérdida de Sinai y el surgimiento de un
gobierno hostil. Con este suceso, el negocio de agua de energia solar
pudo ver una luz al final del tunel.

El gobierno en ese momento ayudé mucho a esta industria cuando ordend
el uso de calentadores solares de agua en todos los edificios de menos de
27 metros de altura.

El auge de la industria se produjo con la llegada de inmigrantes que

requiere de inmediato casas.

En la década de 1960 los calentadores solares de agua llegé a Chipre.

Esto alcanz6 un gran éxito cuando el gobierno ordend se instalara estos
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productos en todos los edificios publicos del Estado, con el fin de promover
su uso. En 1974 los turcos invadieron la isla y miles de chipriotas griegos
tuvieron que abandonar sus hogares. El gobierno tuvo que dar casa a casi
un tercio de la poblacion. Asi construyeron las nuevas casas con
calentadores solares de agua. El resto de la poblacién vio lo bien que
funcionan estos calentadores y se convirtieron asi en nuevos usuarios.

Una situacion similar ocurrié en Barbados, cuando después de las dos
crisis del petréleo en la década de 1970 el Primer Ministro Tom Adams'®
instalé en su propia casa el primer calentador de agua solar. Quedd tan
impresionado que comenzd a promover su uso con una regulacion: la
eliminacion de los aranceles sobre las importaciones de materias primas
para la construccion de estos calentadores, exenciones de impuestos para
la compra de los calentadores de agua solares y descuentos para los

nuevos compradores.

En 1978, los austriacos rompieron la idea de que un clima soleado es
necesario para el uso de calentadores solares de agua. Un movimiento de
la poblacion se cred con el objetivo de fomentar campafas de “hagalo
usted mismo” para la construccion e instalacion de calentadores solares de
agua.

A mediados de 1990 los austriacos extendieron sus operaciones para
promover el uso de estos sistemas, lo cuales también proporcionaron calor

a sus hogares.

Las preocupaciones sobre el calentamiento global hicieron que los
fabricantes que habian estado produciendo calentadores eléctricos de
agua trasladaran su negocio al ambito solar. Bajo tales condiciones
favorables, el uso de paneles de energia solar se ha multiplicado por diez
desde 1894.

El inventor de los calentadores solares de agua en China fue Huang Ming.

'® “Jon Michael Geoffrey Manningham Tom Adams (September 24, 1931- March 11, 1985) was a
Barbadian politician who served as Prime Minister of Barbados from 1976 until 1985. He served as the
second Prime Minister of Barbados between 1976 and 1985. His party, the Barbados Labor Party
(BLP), had capitalized on the population’s desire for a change from Errol Barrow’s Democratic Labor
(DLP), which had governed the island since independence in 1966”.
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Su madre tenia una enfermedad, reumatismo, por esa razén se negaba a
lavar los platos y el piso con agua fria. Huang Ming, movido por la
preocupacion por su madre, inventd un nuevo modelo de calentadores
solares de agua, los cuales pronto se convirtieron en un producto de éxito
en el mercado.

El municipio también ha colaborado con seminarios educativos y
campafias de publicidad para difundir y comercializar el modelo Huang

Ming.

5.2 Misidn, Vision y Objetivos de la Compaiiia
Misién
"Solari" es una empresa que ofrece soluciones innovadoras para la
conservacion mundial del medio ambiente, a través de sistemas solares
para calentar agua. Nuestros excelentes productos de alta calidad tienen
como objetivo no solo satisfacer las necesidades de nuestros clientes, sino
también de brindarles la oportunidad de contribuir al cuidado ambiental

para mejora su calidad vida y la de las generaciones futuras.

Vision

Ofrecer al mundo, nuevas e innovadoras soluciones eco-tecnoldgicas.

Objetivos de la Compaiiia

e Objetivos a corto plazo (1-3 afnos)

Proveedores: Obtener y mantener buenas relaciones con nuestro principal
proveedor “Juncoop”, al cual nos proporciona productos de alta calidad con

garantia.

Posicionamiento: Posicionar a la empresa en el mercado como uno de los

mejores y mas grande distribuidores de productos ecoldgicos y energias

renovables.

Calidad: Obtener certificaciones de calidad de todos nuestros productos,

tales como las garantias de origen, duracion, entre otros.
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Expansion: Ampliar nuestra gama de productos relacionados no sélo con
los sistemas solares de calentamiento de agua, sino también para la

produccién de energia con paneles solares en los préximos 3 afos.

Cuota de mercado: Tener por lo menos 0,5% de cuota de mercado en la

comercializacién de sistemas solares de calentamiento de agua.

Tecnologia: Implementar e integrar la tecnologia basica necesaria para
manejar el negocio, tales como los sistemas de informacion para el

inventario y la contabilidad de gestion.

Clientes: Nuestros clientes son las personas y empresas dispuestas a
invertir en nuevas tecnologias respetuosas con el medio ambiente, los
cuales en el mediano plazo podran ahorrar dinero en costos de los

servicios basicos.

Recursos Humanos: Capacitar a los empleados sobre las propiedades y

atributos de los productos con un énfasis particular en las estrategias de
servicio al cliente. Crear en nuestra organizacién un sentido de lealtad y
propiedad. Invertir en la gestidon empresarial y administracion de cursos y

seminarios.

Inversores: Reducir al minimo las posibles pérdidas en los primeros afios y

obtener un beneficio desde el tercer ano.

e Objetivos a Mediano Plazo (3-6 afnos)

Proveedores: Aumentar a 2 el numero de proveedores con el fin de evitar
la dependencia de cualquiera de ellos. Busqueda constante de nuevos

productores.

Posicionamiento: Posicionar a la compafila como especialista en el

comercio de productos renovables.
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Calidad: Registrar nuestra propia marca de los sistemas solares de

calentamiento de agua y obtener sus certificaciones de calidad.

Promocion: La promocion debe ser agresiva en las empresas que tienen
presupuesto para invertir. Crear alianzas estratégicas con organizaciones
que apoyen el uso de productos ambientales. Aumentar la participacién en
ferias nacionales e internacionales para dar a conocer la empresa.

Expansion: Abrir una nueva oficina en la cuidad de Quito.

Cuota de mercado: Con el creciente numero de usuarios, se espera lograr

al menos el 1% de las ventas totales de estos productos en el mercado.

Clientes: Aumentar el numero de clientes con la apertura de la nueva

oficina.

Tecnologia: Adaptar la mejor tecnologia para gestionar este tipo de

negocio e incorporar un nuevo software para gestionar los servicios.

Recursos Humanos: Contratar el personal necesario debido a la expansion

del negocio. Capacitar y motivar permanentemente al personal de la

empresa. Reducir la rotacion de personal.
Inversores: De acuerdo con el crecimiento de las ventas, aumentar los
ingresos, los beneficios y el valor de la empresa, por lo tanto, dar mayor

rentabilidad a los inversores.

e Objetivos a Largo Plazo (6-10 afios)

Expansion: Expandir la cadena de oficias a nivel nacional hacia nuevas
cuidadse importantes y realizar mas alianzas estratégicas nuevas
empresas dedicadas a la fabricacién de productos para el cuidado del

medio ambiente.
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Proveedores: Aumentar el numero de proveedores y mantener buenas

relaciones con los proveedores existentes.

Posicion: Mantener el posicionamiento de la compafia como un productor

y distribuidor de productos de alta calidad respetuosos del medio ambiente.

Calidad: Mantener y mejorar los estandares de calidad que caracterizan a

la compafia.

Promocion: Presentar nuestros productos a través de una mejorada pagina

Web vy participar en seminarios nacionales e internacionales.

Cuota de mercado: Para alcanzar al menos el 2,00% de las ventas totales

de estos productos en el mercado.

Recursos Humanos: Implementar planes de formacion al personal de las

nuevas oficinas, desarrollar programas globales de motivacion en la

organizacién, mantener la rotacion baja de personal.

Inversion: Duplicar el valor de la renta de la inversién y los beneficios

netos.

5.3 Estructura de la Industria

5.3.1 Energia Renovable

"La energia renovable es, basicamente, la energia que proviene de fuentes
naturales y minerales como el viento, la luz, el sol, las mareas, la lluvia y el
calor geotérmico. La energia renovable posee este nombre porque es
favorable y amigable con medio ambiente y puede ser sustituida por
energias no renovables como el petréleo y el carbéon. El mundo se esta
cambiando al uso de fuentes de energia renovables debido a la escasez y

el alza de los precios del petroleo y el gas".
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5.3.2 Tipos de Energia Renovable

Como se puede ver en la Figura 19 a continuacion, hay algunas maneras

naturales para producir energia con recursos renovables.

Grafico 19. Qué Recursos de Energia Renovables esta utilizando el

Mundo?

EARTH:
What Renewable Energy Sources Is the World Using?

* sens I8 par o ot Vo shect

Fuente: www.renewale-energy.com

Geotérmica: es la energia extraida del calor del sol. Esta energia existe,
debido a la desintegracion de minerales y la absorcién de la luz solar por la
Tierra. Hoy en dia este tipo de energia se utiliza principalmente para la
produccién de energia eléctrica, la cual se caracteriza por ser rentable e

inagotable.

Biomasa: este tipo de energia se genera a partir de organismos vivos o
muertos, como las plantas, los residuos y el alcohol en su mayoria. Hoy en
dia este tipo de energia se utiliza principalmente para la produccion de

calor y la generacién de electricidad.
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Hidroeléctrica: este tipo de energia se produce a partir de la caida de agua.
La caracteristica mas importante de esta energia renovable es que no
genera ningun tipo de quimicos daninos o gases téxicos durante su

produccion.

Energia edlica: este tipo de energia proviene de la presion del viento. Se

puede utilizar numero ilimitado de veces durante afios, porque nunca seran
escasas. La mayoria utiliza esta energia para las producciones de energia

eléctrica de las industrias y viviendas individuales.

Nuestro proyecto se basa en la energia solar, por eso este tipo de energia

se explica con mas detalle en el siguiente punto.

5.3.3 Energia Solar

La energia solar es un recurso inagotable renovable (en comparacion con
el ciclo de la vida humana).

"La energia solar es una fuente de energia alternativa que consiste en el
aprovechamiento de la energia de la luz radiante del sol y se convierte en
corriente eléctrica" (WISEGEEK, 2011)".

“El sol, con un volumen de 334.000 veces la Tierra y un diametro de
aproximadamente 1°400.000Km, se encuentra a 150 millones de
kilbmetros de distancia de la Tierra”. (MINGORANCE, 2002, P.86)

El sol irradia mas energia en un segundo del que la gente la ha utilizado
desde el principio del tiempo. Esta energia proviene de dentro del mismo
sol. La energia solar es considerada como una fuente de energia
renovable, ya que no dafa nuestro ecosistema y se trata de un organismo

natural.

"Al igual que otras estrellas, el sol es una bola grande de gases,

principalmente hidrogeno y atomos de helio. Los atomos de hidrégeno en

9 “Solar energy is an alternative energy source that involves harnessing the radiant light energy emitted
by the sun and converting it into electrical current” (WISEGEEK, 2011).
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el nucleo del sol se combinan para formar helio y generan energia en un
proceso llamado fusidn nuclear. Durante la fusion nuclear, la alta presion
solar y temperatura causa que los atomos de hidrogeno se aparten y sus
nucleos (los nucleos centrales de los atomos) se fusionen o combinen.
Cuatro nucleos de hidrégeno se fusionan para convertirse en un atomo de
helio. Sin embargo, el atomo de helio contiene menos masa que cuatro
atomos de hidrogeno que se fusionaron el. Cierta materia se pierde
durante la fusién nuclear. La perdida de materia es emitida al espacio
como energia radiante." (SECONDARY ENERGY, P.: 40).

‘La atmoésfera actua como importante filtro de las radiaciones solares. La
radiaciones solares que alcanzan la superficie terrestre lo hacen de
manera desigual dependiendo del calendario estacional, la altitud y la hora,
entre 800 y 2,500 KWh/m? . la intensidad de los rayos es menor cuando
mas aumenta la latitud y varia con la estacién del afio y la posicién de la
Tierra con respecto al Sol. Asi, la duraciéon anual de insolacion (radiacion
que incide sobre una superficie horizontal) es variable segun las distintas
regiones geograficas oscilando de menos de 1,000 horas a 4,000 horas al
afno”. (MINGORANCE, 2002, P.87)

El total de las radiaciones solares que inciden sobre el planeta se

distribuye del siguiente modo:

*50% absorbida por las nubes

*15% alcanza la superficie de la Tierra y es reflejada por el suelo.
*5% es absorbida por el suelo

*28% es consumida por la evaporacién del agua.

*1,7% es absorbida por la vegetacion submarina.

*0,3% reciba la flora terrestre.
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Grafico 20. Interaccion de la Radiacion Solar con la Atmésfera
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MULTIPLE DIF USION LAS NUBES
SIMPLE

Fuente: MINGORANCE, 2002, p.88

“El Sol es material prime inagotable y de gran calidad energética permite la
concentracién de energia hasta alcanzar los 3,000 °C de temperatura, sin
embargo, esta energia no esta exenta de inconvenientes para su
aprovechamiento, de presencia semi-aleatoria mediante ciclos alternativos
y estacionales (dia/noche), también es dispersa y no puede almacenarse
directamente, por lo que necesita la transformacion inmediata en otra
forma de energia (calor o electricidad) para utilizarla a gran escala se
necesitan instalaciones que empleen sistemas de captacion”.
(MINGORANCE, 2002, P.88).

Desde mediados del siglo XX, la capacidad de aprovechar y utilizar la
energia solar ha aumentado considerablemente, por lo que es posible que
los hogares y las empresas hagan uso de esta fuente de energia renovable
en lugar de confiar en los medios mas convencionales de generacién de
energia. Algunas investigaciones sobre aplicaciones de esta energia solar
continuan, junto con el desarrollo de las mas rentables formas de capturar

y almacenar la energia para uso futuro.
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5.3.4 Tipos de Energia Solar

Con el fin de analizar de mejor manera las diferentes formas de captacion,
aprovechamiento y los diferentes usos de energia solar, hemos disefiado
el siguiente esquema. (Grafico 21).

La energia solar mediante dos sistemas técnicos: la solar térmica y la solar
fotovaltica. A su vez la energia solar térmica puede ser de dos tipos: activa
y pasiva.

Debemos enfocarnos en la captacion activa de la energia solar térmica, ya
que esta es la manera como los sistemas solares para el calentamiento de

agua captan la energia solar que necesitan para su funcionamiento.

Grafico 21. Aprovechamiento de la Energia Solar
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Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis

La energia solar puede ser aprovechada de una forma directa e indirecta.

Directa

De manera directa, esta energia puede ser transformada en energia solar
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térmica y fotovoltaica.

Energia Solar Térmica

Se produce en forma de calor, que sera posteriormente utilizado. La
energia térmica no produce gases de efecto invernadero ni humo, asi que,
es capaz de sustituir a los combustibles fésiles como el petrdleo y el gas,

los cuales emiten didxido de carbono.

Hay dos maneras de obtener energia solar térmica del sol, la energia solar

activa y la energia solar pasiva.

* Meétodo activo de la energia solar se utiliza para aprovechar la energia
solar en gran medida y después de la puesta del sol mediante
almacenamiento. El aprovechamiento energético se realiza mediante
colectores a baja, media y alta temperatura. Es indispensable el uso de

un colector solar, un sistema de almacenamiento y otro de distribucion.

"Se puede obtener gracias a dos medios distintos. Un medio es el aire y
el segundo es agua o una solucidon anticongelante colocada en
contenedores. Ambos estan expuestos a la luz del sol para calentar.
Este calor es atrapado ya sea en liquido o en contenedores de aire.
Después de atrapar el calor este es transmitido directamente a un
dispositivo 0 a un generador para el almacenamiento de electricidad, el
cual suministrara a nivel local. El calor atrapado en el aire o recipientes
con agua es distribuido usando ventiladores o bombas. La energia solar
activa es mas eficiente que el sistema de energia solar pasiva. La razén
es que el calor en un sistema solar activo se almacena y mecanica o
eléctricamente es suministrado a la red de la casa para cumplir con la
demanda de luz "(Del Chiaro 2007, p. 11-12).

* El método pasivo de la energia solar capta esta energia a través de

sistemas de almacenamiento sin el uso de elementos mecanicos.

Este tipo de energia térmica parecio sélo debido a que en la antigiiedad
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no habia necesidad de disefar edificios de tal manera que los rayos
solares podian acceder facilmente al interior de las casas.

Un ejemplo de energia solar pasiva es la arquitectura solar, basada en
una serie de materiales que responden a determinadas caracteristicas
necesarias para la captacion de la energia calorifica. Para ello se
emplean disefos arquitectonicos solares como: amplias superficies
acristaladas con las que se consigue un efecto invernadero y muros y

techumbres que permitan acumular energia calorifica.

La energia solar térmica pasiva se utiliza normalmente para
aplicaciones de arquitectura bioclimatica y la participacion activa de
energia solar térmica para el calentamiento de los diferentes tipos de

materiales.

La Energia Fotovoltaica

La energia fotovoltaica es un dispositivo que se utiliza para recibir los rayos
del sol y convertirlos en electricidad.

La gente creia que el sol era util solamente a los materiales de calor, pero
con el uso de células fotovoltaicas, ahora se puede producir electricidad.
Los rayos del sol penetran en las células y las transforman en electricidad.
Por otro lado, la energia fotovoltaica se puede utilizar en los procesos
bioquimicos.

Este recurso es caro, por eso s6lo una pequefa parte de las células de
todo el mundo utilizan el mercado fotovoltaico en casa. Algunas industrias
empezaron a innovar en sus productos con este tipo de energia, por
ejemplo: barcos solares y los coches e incluso los teléfonos para

emergencias.

Indirecta

De manera indirecta, la energia solar produce diferencias de temperatura y

presion en la atmosfera. Esto causa fendmeno natural del viento,

pendientes hidrolégicas y las corrientes oceanicas.
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5.3.5 Paneles Solares

Un panel solar es un médulo que aprovecha la energia de la radiacion
solar. El término incluye los colectores solares utilizados para producir
agua caliente (usualmente doméstica) y a los paneles fotovoltaicos
utilizados para generar electricidad.

Un calentador de agua solar utiliza la energia del sol para calentar un
fluido, el cual transfiere el calor a una camara de almacenamiento de calor.
En una casa, por ejemplo, el agua caliente puede ser calentada y

almacenada en un tanque de agua caliente.

Los paneles solares poseen una placa receptora y tubos, dentro de los
cuales fluye el agua. El liquido caliente se bombea a un intercambiador de
energia del aparato (una bobina dentro del compartimento de
almacenamiento o un dispositivo externo) donde deja el calor y luego
circula de nuevo al panel para ser recalentado. Esto proporciona una forma

simple y eficaz para transferir y transformar la energia solar.

5.3.5.1 Tipos de Paneles o Colectores Solares

Colector Solar de Aire

"Los calentadores solares de aire utilizan paneles solares para calentar el
aire, que es transportado a una habitacidon. Los componentes basicos de
un calentador solar de aire incluyen paneles de colectores solares, un
sistema de conductos y difusores. Los sistemas pueden funcionar con o sin
ventilador. Sin ventilador el aire se distribuye por la accion de un sistema

de ventilacion natural.

Los calentadores solares de aire proporcionan calefaccion interior libre
para complementar los sistemas convencionales de climatizacién. Es
importante tener en cuenta que la capacidad de los calentadores solares
se reduce cuando las nubes reducen la cantidad de luz solar. Un tipico
calentador solar de aire puede contribuir a la calefaccion de una habitacién
pequefia. La calefaccién solar de aire es potencialmente apta para

cualquier edificio que requiere de calefaccion. El colector puede ser
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colocado en una adecuada parte sin sombra y orientado hacia el sur (en el
hemisferio norte) de un techo o pared”. (SOLAR RETROFITS FOR
WHEATHERIZATION AND REMODELS, 2011).

Grafico 22. Colector Solar de Aire

Solar Air Collector

Cool aie I

Fuente: http://www.pasolar.ncat.org/lesson02.php

Colectores de Placa Plana

Es una caja aislada con tubos de cobre instalado, tiene un vaso o la tapa
de plastico en la parte superior en direccion al sol. Su superficie de color
negro esta disefiada para absorber la energia solar que sera transformada
en calor, sin dejar que se escape, mientras es absorbido por el agua que
fluye a través de una serie de tubos paralelos conectados a cada extremo
por dos tuberias, la entrada y la salida de colectores.

Estos colectores pueden almacenar 40 litros de agua, la cual se puede
calentar a una temperatura de 130 °F por encima de la temperatura del
aire circundante. La instalacion de dos paneles solares podrian

proporcionar la mitad del agua caliente para una familia de cuatro.
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Grafico 23. Colectores de Placa Plana

Fuente: Energy Saving Trust

Colectores de Tubo de Vacio

Colectores de tubo estan hechos de una serie de tubos de vidrio que
absorben la energia del sol, que contienen un metal o un tubo de vidrio a
través del cual fluye el agua. El espacio entre ellos es evacuado, por lo que
la pérdida de calor es mucho menor, lo que permite al sistema calentar el
agua a una temperatura superior a los 350F.

Este sistema es mas caro por unidad que los colectores planos.
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Grafico 24. Colectores de Tubo de Vacio
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Fuente: Energy Saving Trust

Colectores Solares sin Cubierta

Se utiliza para calentar piscinas, pues no requieren de una temperatura
muy alta. Estos colectores son muy simples, el agua pasa a los flujos de
tubos oscuros sin ningun tipo de cobertura, por lo que es la opcion mas
eficiente en la retencion de calor, pero ideal para la calefaccion de la
piscina a una temperatura por debajo de 20 °F por encima de la

temperatura del aire circundante.
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Grafico 25. Colectores Solares sin Cubierta
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Fuente: http://www.pasolar.ncat.org/lesson02.php

5.3.6 Sistemas de Circulacion

Para el correcto funcionamiento de los colectores, se requiere un

adecuado sistema de transporte de agua.

» Sistema activo: Es basicamente la conexion de una bomba para hacer

circular el agua entre el colector y el tanque de almacenamiento.

Hay dos tipos basicos o sistemas activos de energia solar. Esto
depende del tipo de fluido: liquido o aire. Los sistemas basados en
liquidos necesitan una solucién anticongelante. Los sistemas basados
en aire calientan el aire en lugares con temperaturas bajo cero. Ambos
sistemas recogen y absorben la radiacién solar para luego transferir el
calor solar directamente en el espacio interior o un sistema de

almacenamiento, desde el cual el calor es distribuido. (Grafico 26).
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Grafico 26. Sistema Activo de Energia Solar
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Fuente: http://www.daviddarling.info/encyclopedia

» Sistema Pasivo: La circulacion se produce naturalmente, como el agua

caliente se vuelve mas liviana en el colector, esta se eleva al tanque de
almacenamiento, permitiendo que el agua fria fluya hacia el colector.
Esto requiere que el tanque de reserva este por encima del colector. El

sistema pasivo es el menos costoso. (Figura 27).
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Grafico 27. Sistema Pasivo de Energia Solar
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Fuente: http://www.daviddarling.info/encyclopedia

5.4 Descripcion del Proveedor, Producto y Servicio

5.4.1 Descripcion del Proveedor

Juncoop

Renelwalblbéb Ehérg}&
LED lighting

Fuente: http://www.juncoop.com
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Nuestro proveedor sera una empresa localizada en Hong Kong, llamada

Juncoop Limited.

Juncoop Limited es un proveedor lider a nivel mundial de productos de
Energias Renovables (especialmente solar) y tecnologia LED fabricados

en China.

Juncoop Limited no soélo suministra productos con la mejor relacion
calidad-precio, sino también ofrece soluciones globales de importacion,
tales como: tiempo de entrega, costos de logistica, etc, que permiten a los
clientes a hacer mas facil la compra en China, sin ningun tipo de
inconvenientes ni complicaciones. Juncoop Limited ofrece todos sus
productos entregados en el pais de destino (CIF, CIP o puerta a puerta).

Por otra parte, una vez que los productos lleguen a su destino, Juncoop
Limited puede recomendar los servicios de una de las empresas asociadas
con ellos, con el fin de que manejen la importacion de manera adecuada y
que los productos lleguen a su destino final con éxito, todo esto con las
mejores condiciones comerciales y profesionalidad que ofrece esta

empresa.

Juncoop Limited ofrece una gama completa de productos para maximizar
los beneficios de la energia solar térmica, todos de primera calidad, con

todas las garantias y certificaciones internacionales.

Juncoop Limited trabaja por un futuro mejor, sostenible y de calidad.
Juncoop Limited ofrece productos para ayudar a la construccion de este
nuevo futuro, con todas las garantias, con la mejor calidad y una
inmejorable relacion calidad / precio. Su filosofia también refleja su

compromiso.

Los factores, por lo cuales hemos elegido como nuestro proveedor a

Juncoop Limited son los siguientes:
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* Equipo altamente cualificado: los empleados Juncoop Limited
tienen amplia experiencia en este negocio y por lo tanto, podran
entender las necesidades de nuestros clientes reales.

* Ofrecen productos que cumplen con altos estandares de calidad y
garantia.

* Buen servicio cliente: ofrecen facilidades para comprar productos
procedentes de China.

e Se centran en la energia renovable y la iluminacién LED: Esto
significa que no so6lo son especialistas en esta rama tecnoldgica,
sino también que siempre estan al tanto de las ultimas novedades y
avances cientificos que permitan ofrecer mejores soluciones para
nuevas necesidades. Por otra parte, ambas industrias se
complementan entre si y son capaces de proveer soluciones
combinadas, proporcionando un servicio integral.

* Trabajan en base a las economias de escala: poseen una amplia
cartera de clientes para minimizar los costos de produccion. Esto
permite que nos puedan ofrecer las mejores condiciones

comerciales con precios competitivos.

5.4.2 Descripcion del Producto

"Solari” comercializa productos de alta calidad, disefiados para satisfacer
las necesidades de los consumidores y contribuir a la proteccion del medio
ambiente, ya que estos sistemas no generan polucion, Al tratarse de una
energia renovable permite sustituir una parte del consumo de combustibles
fésiles y/o electricidad, evitando o postergando el agotamiento de los
limitados recursos naturales. No emite gases perjudiciales para la salud ni
emite gases de efecto invernadero que afecten el cambio climatico.
Ayudan a disminuir los gastos y a incrementar la independencia de los
suministros tradicionales. Los sistemas solares pueden lograr ahorros en el
costo de preparacion del agua caliente de aproximadamente de 70%

respecto a los sistemas convencionales.
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Nuestra linea de productos tiene como objetivo contribuir al desarrollo y a
la mejora de la calidad de vida de las personas para asegurar un futuro
mas limpio y mejor para las generaciones futuras.

Estos productos son fuentes térmicas, limpias, ecolégicas y econdémicas,
ya que después de la inversion inicial que supone instalar el equipo, solo
hay que aprovechar del calor que nos brinda el sol de forma natural y que
en nuestro pais es tan abundante.

"Solari” ofrece una gama completa de productos de aprovechamiento de la
energia solar térmica, todos ellos de primera calidad, con todas las
garantias y certificados europeos. Los 19 modelos, todos con la marca de
nuestro proveedor: Juncoop Limited, se adaptan a los diferentes usos o
necesidades de los clientes, por ejemplo: el uso diario, ducha, lavavajillas o

calentamiento de piscinas.

Un mayor ahorro se produce cuando el consumo es alto. Los paneles
solares para calentamiento de agua son los mas indicados cuando se tiene
elevados consumos de agua caliente o se cuando se requieren en
aplicaciones de temperatura promedio y alta, por ejemplo, en los procesos
de calentamiento industrial: secadores, calefaccién y agua caliente para
hoteles, complejos turisticos y edificios.

En la mayoria de los casos, tanto en viviendas unifamiliares como en
edificios, las instalaciones de energia solar térmica pueden proporcionar

entre un 50% y un 70% del agua caliente demandada.

En el punto 5.3 se explico la estructura de la industria de la energia solar
térmica, incluyendo los diferentes tipos y caracteristicas generales de los
sistemas de calentamiento solar de agua existentes. Esto le ayudara a
comprender de mejor manera el funcionamiento de los siguientes
sistemas, que “Solari” ofrecera al Mercado ecuatoriano.

En este punto nos gustaria dar una vision general de las caracteristicas
especificas mas importantes de los productos que queremos comercializar
en Ecuador, sin embargo, en los anexos 1, 2, 3 y 4, podra encontrar una
explicacibn mas profunda de los siguientes sistemas solares para el

calentamiento de agua, producidos por la empresa Juncoop Limited.
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Colector Solar Plano

MODELO: CS001

Informacién Especifica:

Dimensiones 2000x1000x95mm
Area Bruta 2,03m?

Area de Apertura 1,84m?

Area del Absorbedor 1,73m?

Peso Neto 41,6Kg.
Temperatura Op. -33°C ~ 120°C

Caracteristicas Generales:

Los colectores planos de Juncoop Limited presentan un disefo
sencillo, eficiente, resistente y econdmico, perfectos para las
aplicaciones de produccién de A.C.S. entre otras.

El absorbedor: Fabricado con cobre la mas alta calidad. Recubrimiento
en negro cromado, altamente eficaz. Soldadura realizada por
ultrasonidos que asegura un encaje perfecto. Alta eficiencia en la
transmision del calor con una gran absorcion y una muy baja emision.
La carcasa: Marco de aluminio anodizado ultra resistente. Junta de
estanqueidad en EPDM. Alta resistencia a la presion y a las
condiciones ambientales adversas (tifones, agua de mar, frio
extremo...).

La cubierta: Vidrio templado de bajo contenido en hierro, asegura una
transmitancia alrededor del 90% y una muy baja emision.

Nuestras placas térmicas cuentan con certificados EN12975-1 y
EN12975-2.

Model: CS001

Fuente: Energia Solar Térmica. Colector Solar Plano. Anexo 1
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Colector Solar Heat Pipe Tubos de Vacio

MODELOS: CS002, CS003, CS004, CS005

Informacién Especifica:

Dimensiones Cobre y Aluminio
Area Bruta Polyurethane 50mm
Area de Apertura EPDM vy silicone
Area del Absorbedor Borosilicate glass 3.3
Peso Neto >0,92

Temperatura Op. 99°C

Presién de Trabajo 1.0MPa (10 bars)

Caracteristicas Generales:

Combinacién ideal de tubos de vacio con heat pipe solar.

Colectores Solares con la mayor eficiencia de creacion de calor: el
avanzado sistema de transferencia de calor del heat pipe se combina
con la gran preservacion de calor y resistencia de los tubos de vacio.
Mayor rango de aplicaciones: gracias a la tecnologia solar heat pipe,
hace falta menor calor para empezar a funcionar, con lo que incluso en
dias nublados el colector térmico puede capturar calor eficientemente.
Ideal para calefaccién, agua caliente solar, piscinas solares...

El acumulador solar Juncoop Limited puede trabajar sin problemas en
condiciones de hasta -30°C. Al no existir agua dentro de la estructura del
tubo de vacio se elimina el riesgo de bajo rendimiento ocasionado por
heladas.

Cada tubo de vacio individual puede trabajar independientemente, lo que
permite reemplazo de partes sin que el acumulador solar en su conjunto
se vea afectado.

Vida util de larga duracion, por encima de los 15 afios.

La conexion entre el heat pipe y los tubos de vacio asegura por un lado
la hermeticidad y por otro facilita un recambio facil de las piezas.
Colectores Solares certificados con EN12975-1 y EN12975-2.

Fuente: Energia Solar Térmica. Colector Solar Heat Pipe Tubos de Vacio. Anexo 2
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Termosifon Heat Pipe Presurizado

MODELOS: CS101, CS102, CS103, CS104

Informacién Especifica:

Material del Absorbedor Cobre y Aluminio

Material del Vidrio Vidrio boro silicato 3.3
Aislamiento Poliuterano 50mm

Material del Tanque Aluminio Galvanizado + SUS304
Grosor del Tanque Interior 2mm-2, 5mm

Grosor del Tanque Exterior 0,5mm

Material Heat Pipe Cobre

Temperatura de trabajo 99°C

Caracteristicas Generales:

Calentador de agua solar con absorcion de alta eficiencia, con un
rendimiento medio diario superior al 50%.

Inicio rapido del sistema, el termosifén heat pipe transfiere energia
calorifica al tanque de forma unidireccional.

Soporta una presion de 6 bar, permitiendo la conexién con el sistema de
aguas de la ciudad.

No existe agua dentro de los tubos de vacio lo que permite un servicio
interrumpido por inclemencias.

El aislamiento de los calentadores de agua solares es muy eficiente, con
uso de espuma de poliuretano de alta calidad.

Estructura sencilla, facil de instalar y ensamblar.

Posibilidad de uso durante todo el afo debido a la gran resistencia al frio.
Gracias al sistema Heat Pipe solar, agua caliente todo el afio.

Puede ser utilizado conjuntamente con un generador eléctrico auxiliar.
Vida util de larga duracion, por encima de los 15 afios.

Termosifones certificados con EN12975-1 y EN12975-2.

Fuente: Energia Solar Térmica. Termosifon Heat Pipe Presurizado. Anexo 3.
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Sistema Solar Heat Pipe por circulacion forzada

MODELOS: CS201, CS202, CS203, CS204, CS205, CS301, CS302, CS303,

CS304, CS305

Informacién Especifica:

Material del Absorbedor Cobre y Aluminio

Material del Vidrio Vidrio boro silicato 3.3
Aislamiento Poliuterano 50mm

Material del Tanque Aluminio Galvanizado y PE-X
Grosor del Tanque Interior 2mm

Grosor del Tanque Exterior 0,4mm

Material Heat Pipe Cobre

Temperatura de trabajo 99°C

Caracteristicas Generales:

Fuerte presion hidraulica, lo que proporciona confort en el uso del agua
caliente sanitaria.

Colector modular, que permite una instalacion solar térmica con multiples
combinaciones.

Controlador inteligente y de multiples funciones: permite un control
adecuado de todos los parametros y multitud de funciones.

Equipo preparado para multiples combinaciones de instalacion, tanto de
ACS solar como de calefaccién solar.

Todos los beneficios de los Colectores Heat Pipe Juncoop Limited.

Vida util de larga duracion, por encima de los 15 afios.

Sistema Solar ACS certificado con EN12975-1 y EN12975-2.

El sistema incluye: Colector solar, tanque de agua, controlador, bomba
de circulacién, mandémetro, flujdmetro, valvula anti-retorno, valvula de
escape de presion, vaso de expansion, piezémetro.

|
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——l
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Fuente: Energia Solar Térmica. Sistema Solar Heat Pipe por circulacién
forzada. Anexo 4.
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5.4.3 Descripcion del Servicio

“Solari” se especializa en la comercializacion de sistemas solares para el
calentamiento de agua como se ha descrito anteriormente, también
ofrecemos un servicio integral de apoyo y asesoramiento técnico por
expertos, los cuales determinaran el sistema solar que mejor se adapte a
las necesidades de cada cliente. A continuacion se muestra un diagrama

de "Servicio al Cliente" (Grafico 28).

Grafico 28. Servicio al Cliente

Contacto inicial
con el cliente

Seguimiento y Evaluacién y
Servicios Asesoramiento
Postventa Técnico

Presentacién del
Cierre de Venta Producto y
Presupuesto

Responder a las
Inquietudes y
Dudas del Cliente

Realizado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis

Contacto inicial con el cliente

El contacto inicial se hara via correo electronico, teléfono o visita personal.
En nuestra pagina Web el cliente podra enviar una solicitud de
presupuesto, la cual sera tramitada y atendida por nuestro personal en el
menor tiempo posible, con el fin de responder a las preguntas e

inquietudes y concretar una cita con el cliente.
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Por teléfono, nuestro personal se encargara de satisfacer todas las
necesidades del cliente y, si es necesario, también se acordara una cita de
evaluacion del posible proyecto.

Durante esta fase de contacto inicial, nuestro personal es responsable de
llenar la "Solicitud de Presupuesto”, la cual recoge toda la informacién del
posible cliente, es decir, sus datos personales y sobre todo sus
necesidades y requerimientos. Adicionalmente, se tomaran los primeros
datos sobre la construccién o lugar donde se pretende instalar uno de
nuestros sistemas solares, por ejemplo; algunas condiciones basicas
arquitecténicas y de ingenieria civil de la vivienda o edificio, condiciones
basicas de las instalaciones de agua, condiciones basicas ambientales
(temperatura y humedad) de la vivienda o edificio, etc. Esta toma de datos

es necesario para poder enviar el equipo técnico adecuado.

El principal objetivo en este contacto inicial es atraer el interés del cliente
por esta clase de productos. Esta fase culminara con éxito siempre y
cuando se logre concretar una cita con el cliente, donde analizara la

estructura y los sistemas seran instalados a profundidad. (Anexo 5).

Evaluacién y Asesoramiento Técnico

Una vez concretada la cita con el cliente, un grupo de expertos acudiran al
lugar donde el cliente desea instalar uno de nuestros sistemas solares.
Nuestro grupo especializado de técnicos realizara una evaluacién profunda
de las siguientes condiciones:

* Condiciones arquitecténicas y de ingenieria civil

* Condiciones de las instalaciones de agua

* Capacidad de mantenimiento sobre el sistema.

* Condiciones ambientales (temperatura y humedad) del lugar

* Condiciones de insolacién en el lugar. (radiacion, sombras, etc..)
Una vez obtenida esta informacion, se procedera a asignar el modelo de
sistema solar mas adecuado segun las condiciones del lugar y que mejor

se adapte a las necesidades del cliente.
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Presentacion del Producto y Presupuesto

En esta fase se procede a presentar al cliente una descripcién detallada
del funcionamiento del equipo, sus atributos, sus ventajas que lo hacen
superior a los productos de la competencia y las caracteristicas que hacen
que nuestros productos estén un paso mas adelante que los productos
sustitutos. Si es necesario especificaciones técnicas del producto, el
mantenimiento y la garantia.

Se debera explicar, en especial, los beneficios que el cliente obtendra con
nuestros productos para cubrir las necesidades conscientes e
inconscientes del cliente.

Para una mejor comprension del funcionamiento del equipo, nuestros
expertos se encargaran de mostrar de forma fisica el producto al cliente,
con el fin de brindarle seguridad y confianza. En la actualidad se debe
promover una participacion activa de los clientes para lograr algo mas
importante que la venta misma y es su plena satisfaccion con el producto
adquirido.

Esta fase se basa en contarle la historia del producto al cliente, esto se
realizara a través de la siguiente formula: AIDA, es decir, captar la
Atencion, conservar el Interés, provocar un Deseo y obtener la Accion o
compra.

En la presentacion del presupuesto se presentaran también los costos de
la instalacion, los materiales a utilizar y el tiempo de trabajo.

Por ultimo se hablara del costo total y de las diversas formas y facilidades

de pago con las cuales el cliente podra contar.

Responder a las Inquietudes y Dudas del Cliente

En esta fase procederemos a responder a cualquier preocupaciéon o
inquietud del cliente sobre el producto, precio, garantia, instalacion, pago,
etc. En este punto el vendedor debera superar las barreras u obstaculos
que presente el comprador por medio de objeciones.

Es muy importante que nuestro personal este muy preparado sobre
estrategias de ventas, pues debe tomar cada objecibn como una
herramienta fundamental en el desarrollo del proceso de ventas, y
utilizarlas como aceleradores del cierre. Cuando un cliente aclara sus

dudas esta proximo a tomar su decisién positiva frente a una compra.
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Cierre de Venta

Determinacién de la forma y condiciones de pago y determinacion del

comienzo de la obra y la fecha de entrega o culminacion.

Sequimiento y Servicios Postventa

Esto conlleva a una serie de actividades posventa que fomentan la buena
voluntad del cliente y echan los cimientos para negocios futuros. Estos
servicios tienen el objetivo de asegurar la satisfaccion e incluso la
complacencia del cliente.

Los servicios post-venta que ofrece la empresa son de mantenimiento
anual gratuito y el apoyo técnico de nuestro equipo durante el periodo de
garantia.

El mantenimiento de este equipo es de bajo costo, ya que solo necesita
una limpieza por afo, este costo esta incluido en el precio del equipo. El

mantenimiento se da por los afios de la garantia, la cual es de tres anos.

5.5 Analisis FODA

5.5.1 Analisis Externo (Grafico 29)

5.5.1.1 Oportunidades

1. Crecimiento del mercado de calentadores solares de agua, debido a la

prohibicion a la importacién de calefones a gas.

De acuerdo con el articulo publicado el 16 de marzo de 2011 en el
periodico, "El Universo", el presidente Rafael Correa prohibié la
importacién calefones a gas, con el fin de sustituir con duchas eléctricas o
los sistemas solares de calentamiento de agua.

El propdsito de este cambio de matriz energética es dejar de usar

combustibles fésiles (petrdleo) y contribuir al cuidado del medio ambiente,
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mediante el uso de sistemas de energia renovable como la energia solar,

edlica, gas natural o energia hidraulica.

2. La tarifa arancelaria de 0% en la importacion de calentadores solares de

agua.

Segun el Arancel de Importaciones Integrado del Ecuador, en la partida
84.19 correspondiente a: Aparatos y dispositivos, aunque se calienten
eléctricamente (excepto los hornos y demas aparatos de la partida 85.15),
para el tratamiento de materias mediante operaciones que impliquen un
cambio de temperatura, tales como calentamiento, coccién, torrefaccion,
destilacion, rectificacion, esterilizacion pasteurizacion, bafio de vapor de
agua, secado, evaporacion, vaporizacion, condensacién o enfriamiento,
excepto los aparatos domésticos; calentadores de agua de calentamiento
instantaneo o de acumulacion, excepto los eléctricos. Calentadores de
agua de calentamiento instantaneo o de acumulacion, excepto los
eléctricos. Partida 8419.19.90.00, la tarifa arancelaria nacional % AD-
VALOREM CIF es de 0.

3. La inversion del gobierno ecuatoriano en proyectos que motivan la

produccién de sistemas solares para el calentamiento de agua.

El 13 de abril de 2011, el Ministerio Ecuatoriano de Industrias y
Productividad publicé un articulo en su sitio Web sobre un nuevo proyecto
para la fabricacién de tres nuevos tipos de colectores solares, cuya vida util
sera de 20 anos. Estos sistemas seran fabricados con materiales vy
recursos totalmente ecuatorianos. Los costos del proyecto ascienden a $
80.000. El gobierno invertira esta cantidad en empresas que estén
interesadas en la produccion de paneles solares. El impacto sobre la
economia ecuatoriana serd 800.000 miles de ddlares ahorrados
anualmente, debido a las personas que actualmente utilizan gas

subsidiado.

4. La ignorancia de los inversionistas acerca de los recursos publicos y
privados y las politicas de promocion que actualmente se ofrecen en el
mercado para promover el uso de energias renovables.
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De acuerdo con el informe elaborado por la Organizacion Latinoamericana
de Energia (OLADE) sobre la energia renovable en América del Sur y el
Caribe, existe una falta de claridad en el actual marco regulatorio sobre los
mecanismos financieros existentes para apoyar la implementacién de
proyectos de energia renovable. Ademas, los inversionistas requieren
seguridad para sus inversiones. Es necesario que el Estado tome como
prioridad el impartir conocimiento sobre modernos suministros de energia

en los foros publicos. (Organizacion Latinoamericana de Energia, p. 34).

5. Aumentar el costo de la energia a la poblaciéon con un consumo superior

a 800 kilovatios por mes.

De acuerdo con el articulo publicado el 22 de diciembre de 2010 en "El
Comercio", el gobierno ecuatoriano esta considerando un aumento en las
tarifas de electricidad a los clientes residenciales que consumen mas de

800 kilovatios hora (Kwh.) por mes.

Esto significaria un primer pago mensual de $ 70, y una cuota de $ 0,083
por Kw. / h en todo el pais, excepto en Quito y Guayaquil donde se paga $

0,073 y $ 0,071 respectivamente.

6. La produccion interna de los paneles solares con personal calificado y

profesional.

Existen muchos pequefios productores de materias primas para la
produccién de biocombustibles, que requieren el apoyo de Ila
organizaciones para convertirse en actores principales en este nuevo
mercado, sin necesidad de una financiacién considerable. Ecuador cuenta
con universidades de buena calidad, que ofrecen educaciéon de alto nivel

en todo tipo de ingenieria.

7. La nueva tendencia hacia el uso de "productos verdes" en el mercado.

Hoy en dia la gente de todo el mundo estan tomando conciencia de lo

necesario que es cuidar el medio ambiente.
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Los gobiernos de muchos paises estan trabajando en la creacion de
nuevas politicas que fomenten el uso de esta clase de productos, por lo
que nuevas empresas de dedicadas a la fabricacion de esta clase de
productos estan apareciendo en el mercado.

Las investigaciones recientes muestran también que los consumidores

ahora prefieren los productos ecoldgicos.

8. Diversificacion en el mercado de paneles solares.

Hoy en dia el mercado de calentadores solares es enorme. Los
consumidores pueden encontrar un gran numero de modelos que varian
en precio y calidad en el mercado. Cada uno con diferentes caracteristicas
que se adaptan a las necesidades, a los diferentes usos, y a los

presupuestos de los clientes.

5.5.1.2 Amenazas

1. La entrada de grandes competidores en el mercado.

En el mercado ecuatoriano de calentadores solares de agua todavia no
existe un competidor lo suficientemente grande y competitivo, capaz de

satisfacer las necesidades de todos los consumidores potenciales.

Esta es una amenaza potencial para nuestro negocio porque calentadores
solares de agua estan siendo gradualmente aceptados por la poblacion y
recomendados por el gobierno, lo que hace aun mas atractivo este

mercado para nuevos competidores o participantes.

2. Cambios en las politicas de importacion del gobierno.

En la actualidad, el gobierno ecuatoriano esta apoyando el uso de paneles
solares con aranceles del 0%. Si este producto se llega a ser ampliamente
utilizado y aceptado por la poblacién, debido a un aumento sustancial de la

oferta y la demanda, el gobierno podria eliminar esta ley.

3. Competidores con nuevos productos innovadores.
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La evolucion de la tecnologia nos permite disponer de productos cada vez
mas modernos y avanzados a precios mas bajos continuamente, los
cuales cubren todos nuestros deseos y necesidades personales a través

de la innovacion.

Esta es una amenaza latente en este mercado ya que se depende de

productos basados sélo en la tecnologia.

4. Guerra de precios y promociones

Cuando la economia es débil, los precios se convierten en un problema,
haciendo a los consumidores mas sensibles a este.

Si llegase a existir una fuerte oferta de sistemas solares para el
calentamiento de agua en el mercado, los participantes se veran
involucrados en una guerra de precios y promociones.

Esto significa que los participantes tendran que gastar mas y cobrar

menos.

5. Cambios Climaticos

Hoy en dia el clima cambia de forma inesperada y drastica. Lugares, que
normalmente tienen un montén de sol estan experimentando lluvias
constantes.

Esta situacion también esta ocurriendo en Ecuador, especialmente en las
zonas montafiosas donde el clima es cada vez mas frio.

Este factor puede ser un obstaculo para el crecimiento de la empresa.
Nuestros clientes pueden negarse a usar este tipo de producto, debido a la
falta de sol y los clientes no pueden ser capaces de aceptar la posibilidad

de no tener agua caliente todos los dias.
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Grafico 29. Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Oportunidades

01. Crecimiento del mercado de calentadores de
agua, debido a la prohibicién a la importacién de| 0,15 4 0,60
calefones a gas.

02. La tarifa arancelaria de 0% en la importacién
de calentadores solares de agua.

03. La inversién del gobierno ecuatoriano en
proyectos que motivan la produccion de| 0,10 3 0,30
sistemas solares para el calentamiento de agua.
04. La ignorancia de los inversionistas acerca de
los recursos publicos y privados y las politicas de

0,13 3 0,39

promocion que actualmente se ofrecen en el| 0,05 2 0,10
mercado para promover el uso de energias
renovables.
05. Aumentar el costo de la energia a la
poblacién con un consumo superior a 800| 0,03 1 0,03
kilovatios por mes.
06. La produccion interna de los paneles solares

- ; 0,06 2 0,12
con personal calificado y profesional.
?7. La nueva :endenma hacia el uso de 0,05 3 0.15
productos verdes" en el mercado.
08. Diversificacion en el mercado de paneles 0,03 > 0,06
solares.
Amenazas
A1. La entrada de grandes competidores en el 0.13 3 0.39
mercado.
A2..Camb|os en las politicas de importacion del 0,06 4 0.24
gobierno.
A3. Competidores con nuevos productos 0,07 > 0.14
innovadores.
A4. Guerra de precios y promociones. 0,10 2 0,20
A5. Cambios climéticos. 0,04 2 0,08
Total 1,00 2,80

Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis

El total de 2,80 indica que esta empresa esta justo por encima de la media
en su esfuerzo por seguir estrategias que aprovechen las oportunidades

externas y evitar las amenazas.

Tenemos que trabajar para lograr posiciones en el mercado y no

centrarnos solamente en valores cuantitativos.
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5.5.2 Analisis Interno (Grafico 30)

5.5.2.1 Fortalezas

1. "Solari” es el primer distribuidor de los productos de "Juncoop Limited"

en el mercado ecuatoriano.

Juncoop Limited es wun proveedor lider de energia renovable
(especialmente solar) y la tecnologia LED fabricados en China. JUNCOOP
suministra productos que no soélo tienen la mejor relacion calidad-precio,
sino que también ofrece soluciones globales de importacién, que permiten

a sus clientes disfrutar de todas las ventajas de comprar en China.

2. La calidad de los productos ofrecidos es alta y la empresa cuenta con el
asesoramiento de Juncoop Limited, los productores de los sistemas

solares.

Juncoop Limited tiene mas de 3 plantas de produccién en China. Juncoop
Limited suministra mucho mas que productos, también proporciona
soluciones: importacion de productos de energia renovables y de
iluminacion LED de China con las mejores condiciones y con la plena
coordinacién y control.

Juncoop Limited se preocupa por el continuo desarrollo tecnoldgico y la

innovacion de sus productos.

3. El proyecto es atractivo para nuevos inversionistas o accionistas.

La industria de calentadores solares de agua estd ganando mas y mas
aceptacion y reconocimiento en Ecuador.

Gracias a los grandes beneficios para el medio ambiente y para la
economia, que este tipo de sistemas han generado en otros paises,
podemos predecir que este proyecto tendra un gran éxito en el mercado
ecuatoriano. Si este es el caso, vamos a tener mas y mas inversionistas

interesados en nuestro negocio con el tiempo.
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4. La empresa cuenta con buenas estrategias de marketing para entrar en

el mercado.

"Solari” contara con personal cualificado. Gabriel Freire, que tiene 2 afios
de experiencia en la gestion de Eco-Hostel "Luna Runtun", sera el
responsable de la planificacién, ejecucion, seguimiento y evaluacion de

todas las estrategias de marketing.

5. La alta motivacion de los futuros participantes y empleados de la

empresa.

Los gestores de “Solari” tienen una buena preparacion de estrategias de
gestiéon. Ellos se encargaran de siempre motivar al personal de la empresa
con promociones y bonos, asi como los logros y premios de
reconocimiento.

Juncoop Limited ofrece constante capacitacion del personal sobre la

instalaciéon y actualizacion de sus productos con sus mejores expertos.

6. Personal altamente calificado y capacitado para ofrecer un buen servicio
al cliente.

Todos los miembros del personal de "Solari” han tenido una excelente
preparacion académica y amplia experiencia en sus respectivos campos

de especializacion.

5.5.2.2 Debilidades

1. La falta de experiencia en la industria de calentadores solares de agua.

La industria de calentadores solares en Ecuador esta comenzando a ganar
importancia a medida, por lo que nuestros trabajadores no tienen ningun
tipo de experiencia en la administracion de este tipo de productos, sin
embargo vamos a tener el asesoramiento de nuestro proveedor Juncoop
Limited.
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2. Falta de informacion sobre la industria de calentadores solares de agua

Actualmente, existen pocas investigaciones de mercado y fuentes
confiables en Ecuador, que nos permitan obtener datos exactos de la

evolucion de la industria en los ultimos anos.

3. Capital de riesgo relacionado con ser una nueva empresa en el

mercado.

Una nueva empresa no tiene capital suficiente para sobrevivir a una crisis
0 una pérdida de activos sustanciales, por ejemplo, en el caso de incendio

o robo. Estos hechos no dependen de la gestion empresarial.

4. Poco capital para invertir en investigacién y desarrollo.

El disefio de nuevos productos y el desarrollo no son factores cruciales en
la supervivencia de una empresa.

Las industrias estan cambiando rapidamente, es por esto que las
empresas deben revisar continuamente su disefio y su gama de productos.
Esto es necesario debido a los continuos cambios en la tecnologia y los
nuevos desarrollos, asi como la aparicién de nuevos competidores y el
cambio de preferencias de los clientes.

Para una empresa, que esta comenzando sus operaciones en el mercado,

es dificil mantener sus procesos al dia.
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Figure 30. Matriz de Evaluacién de los Factores Internos

Fortalezas

F1. "Solari" es el primer distribuidor de los productos| 0,17 4 0,68
"Juncoop Limited" en el mercado ecuatoriano.

F2. La calidad de los productos ofrecidos es alta y la 0.13 3 0.39
empresa cuenta con el asesoramiento de Juncoop ’ ’
Limited, los productores de los sistemas solares.

_F3. !EI _ proyecto. es atractivo para nuevos 0.10 3 0.30
inversionistas o accionistas. ' ’
F4. La.empresa cuenta con buenas estrategias de 0.07 2 0.14
marketing para entrar en el mercado. ' ’
F5. La alta motivacion de los futuros participantes y 0.06 3 0.18
empleados de la empresa. ' ’
F6. Personal altamept_e califi.cado y capacitado para 0.07 2 0.14
ofrecer un buen servicio al cliente. ' ’
Debilidades

D1. La falta de experiencia en la industria de 013 3 0.39
calentadores solares de agua. ' ’
D2. Falta de informacién sobre la industria de 0.08 4 0.32
calentadores solares de agua. ' ’
D3. Capital de riesgo relacionado con ser una nueva 0.09 2 0.18
empresa en el mercado. ' ’
D4. Poco capital para invertir en investigacion y 0.10 2 0.20
desarrollo. ' ’
Total 1,00 2,92

Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis

El total de 2,92 indica que la posicién interna estratégica general de la

empresa es superior a la media y tiene una posicién interna fuerte.
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5.5.3 Matriz FODA (Grafico 31)

MATRIZ
FODA

0O1. Crecimiento del mercado de
calentadores de agua, debido a la
prohibicion a la importacién de
calefones a gas.

02. La tarifa arancelaria de 0% en la
importacion de calentadores solares
de agua.

03. La inversién del gobierno
ecuatoriano en proyectos que motivan
la produccion de sistemas solares
para el calentamiento de agua.

04. La ignorancia de los
inversionistas acerca de los recursos
publicos y privados y las politicas de
promocién que actualmente se
ofrecen en el mercado para promover
el uso de energias renovables.

05. Aumentar el costo de la energia a
la poblacién con un consumo superior
a 800 kilovatios por mes.

06. La produccion interna de los
paneles solares con personal
calificado y profesional.

07. La nueva tendencia hacia el uso
de “productos verdes” en el mercado.
08. Diversificacion en el Mercado de

A1. La entrada de
competidores en el mercado.
A2.Cambios en las politicas de
importacién del gobierno.
A3. Competidores con
productos innovadores.

Ad4. Guerra de precios y promociones.
A5. Cambios climaticos.

grandes

nuevos

F1. Solari es el primer distribuidor de los
productos “Juncoop Limited” en el
mercado ecuatoriano.

F2. La calidad de los productos ofrecidos
es alta y la empresa cuenta con el
asesoramiento de Juncoop Limited, los
productores de los sistemas solares.

F3. El proyecto es atractivo para nuevos
inversionistas o accionistas.

F4. La empresa cuenta con buenas
estrategias de marketing para entrar en el
Mercado.

F5. La alta motivacién de los futuros
participantes y empleados de la empresa.
F6. Personal altamente calificado vy
capacitado para ofrecer un buen servicio
al cliente.

* Realizar publicidad en el Mercado
ecuatoriano sobre la amplia gama de
sistemas solares para el calentamiento
de agua que existen actualmente en el
mercado internacional, utilizando como
herramientas de atraccion de clientes la
alta calidad y reconocimiento de estos
productos. (O1, 08, S1, S2)

* Participacion en compras publicas,
patrocinadas por el gobierno nacional
para el desarrollo de la industria de
calentadores solares de agua (01,03,
S1, S5).

* Desarrollar la importancia de la
proteccion del medio ambiente en el
mercado a través de campafas que
promueven el wuso de productos
renovables, como paneles solares. (O3,
07, S4).

* Fortalecer la imagen de la empresa en
el mercado a través de la adaptacion a
las nuevas condiciones ambientales y a
la orientacion de la oferta a la demanda
social. (06, 08, S1,S3)

ianeles solares.

* Obtener una licencia para ser el Unico
distribuidor de la marca “Juncoop
Limited” en Ecuador. (A1,A3,S3,S5,S6).
* Revisar constantemente las ultimas
innovaciones tecnoldgicas sobre
calentadores solares de agua en todo el
mundo para poder contactar a nuevos
posibles proveedores. (A4,S5,S6).

D1. La falta de experiencia en la
industria de calentadores solares de
agua.

D2. Falta de informacién sobre la
industria de calentadores solares de
agua.

D3. Capital de riesgo relacionado con
ser una nueva empresa en el
mercado.

D4. Poco capital para invertir en

investigacion y desarrollo.

*

Contratacion de personal
especializado con conocimiento de la
industria de calentadores solares nos
ayudard a ganar experiencia en el
mercado. (03,04,W1,W2).

*

Participacion en eventos vy
exposiciones de productos de
tecnologia verde para dar a conocer
a la empresa y a los productos.
(01,W1).

* Diversificar nuestros productos, por
ejemplo, la comercializacion de
paneles  fotovoltaicos para la
produccion de electricidad.
(07,08,W4).

* Produccion interna de paneles
solares. (03,04,W1).

* Formacion continua para personal
de la empresa acerca de nuevos
proyectos e inculcar en ellos el deseo

de cumplir con la vision de la
compafia..(A1,W1).
* Trabajar con procesos bien

definidos y de alta calidad que nos
permita reconocer y eliminar los
posibles errores en la ejecucion.
(A1,A3, W1, W3).

Elaborado por:

Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis
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Estrategias Ofensivas — FO

Realizar publicidad en el mercado ecuatoriano sobre la amplia
gama de sistemas solares para el calentamiento de agua que
existen actualmente en el mercado internacional, utilizando como
herramientas de atraccion de clientes la alta calidad vy
reconocimiento de estos productos. (O1, O8, S1, S2).

Participaciéon en compras publicas, patrocinadas por el gobierno
nacional para el desarrollo de la industria de calentadores solares
de agua (01, O3, S1, S5).

Desarrollar la importancia de la proteccion del medio ambiente en el
mercado a través de campafas que promueven el uso de
productos renovables, como paneles solares (03, O7, S4).
Fortalecer la imagen de la empresa en el mercado a través de la
adaptacion a las nuevas condiciones ambientales y a la orientacion
de la oferta a la demanda social. (06, 08, S1, S3)

Estrategias — DO

Contratacion de personal especializado con conocimiento de la
industria de calentadores solares nos ayudara a ganar experiencia
en el mercado. (O3 y O4, W1, W2).

Participacién en eventos y exposiciones de productos de tecnologia
verde para dar a conocer a la empresa y a los productos. (O1, W1).
Diversificar nuestros productos, por ejemplo, la comercializacion de
paneles fotovoltaicos para la produccion de electricidad. (07, O8,
W4).

Produccion interna de paneles solares. (O3 y 04, W1).

Estrategias — FA

Obtener una licencia para ser el unico distribuidor de la marca
"Juncoop Limited" en Ecuador. (A1, A3, S3, S5, S6).
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* Revisar constantemente las Uultimas innovaciones tecnoldgicas
sobre calentadores solares de agua en todo el mundo para poder

contactar a nuevos posibles proveedores. (A4, S5, S6).

Estrategias Defensivas — DA

* Formacidn continua para personal de la empresa acerca de nuevos
proyectos e inculcar en ellos el deseo de cumplir con la vision de la
compafia. (A1, W1).

* Trabajar con procesos bien definidos y de alta calidad que nos
permita reconocer y eliminar los posibles errores en la ejecucion.
(A1, A3, W1, W3).

ANALISIS DEL MERCADO

El estudio de Mercado que se realizd es de tipo secundario, puesto que se
utilizé informacion obtenida de otras fuentes generales, tales como
periddicos, articulos, estudios del Instituto Nacional de Estadisticas (INEC)
y de los diferentes Ministerios del Ecuador. La mayor parte de informacion
proviene de dos estudios de mercado realizados por el Ministerio de
Industrias y Productividad del Ecuador (MIPRO) que se titulan:
‘Investigacion y Desarrollo de Colectores Solares para su Produccion
Nacional y su Comercializacién para Uso Doméstico, Comercial e
Industrial” realizado en el 2010, y “Analisis de Implementacion de Fabricas
de Calentadores Solares para el Ecuador” realizado en el 2011. Ambos
proyectos buscan fomentar el desarrollo de calentadores solares en el

Ecuador, por medio de pequefas y medianas empresas.
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6.1 Situacion Actual del Mercado de Calentadores de Agua en el

Ecuador

6.1.1 Sistemas que se usan actualmente en el Ecuador

Actualmente, el calentamiento de agua para uso doméstico en Ecuador se
origina mayormente a partir de calefones instalados a base de gas licuado
de petroleo y de duchas eléctricas. Ambos combustibles son altamente
subsidiados en el Ecuador. Tomando en cuenta esta informacién y los
beneficios econdmicos por la reduccion de consumo de electricidad y de
gas licuado de petréleo, se hace muy atractiva la introduccién masiva de

calentadores solares de agua en el sector residencial.

El ex ministro de Electricidad y Recursos Renovables, Alexis Mosquera
(2011), menciona que dentro del sistema se encuentran alrededor de
400.000 calefones, los cuales funcionan mediante gas natural subsidiado
por el gobierno, hizo énfasis en que el uso del gas natural no deberia ser
este. También menciona que durante este afo se proyectaba una
importacién de 60.000 calefones, pero debido a la prohibicion en la
importaciéon de estos, los diferentes distribuidores estdan en busca de
nuevas alternativas. A continuacion, podemos observar los datos obtenidos
del “Analisis de implementacién de fabrica de calentadores solares para el
Ecuador”, (2011), en el cual se menciona los sistemas de calentamiento de

agua usados en el sector residencial del Ecuador actualmente.

Grafico 32. Sistemas de Calefaccion de Agua

Sector Residencial
Sistemas Total %
No poseen Calentador de Agua 1.100.000| 33,33
Calefones 400.000| 12,12
Ducha Eléctrica 1.800.000| 54,55
Total 3.300.000| 100,00
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H No poseen calentador
de agua

H Calefones

“ Ducha Eléctrica

Fuente: “Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador (MIPRO)”

Segun estos datos del Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador
(MIPRO), podemos observar que el 54,55% del agua caliente en el sector
residencial proviene de las duchas eléctricas, 1.800.000 duchas eléctricas
se encuentran instaladas en el sector, mientras que el 12% o 400.000
unidades provienen de sistemas de calentamiento a base de calefones y
1.100.000 unidades o el 33% corresponde al segmento que todavia no
hace uso de ningun sistema de calentamiento de agua. (Grafico 32).
Debemos considerar que en el Ecuador existe una tendencia al confort en

utilizar cada vez mas agua caliente, tanto en la sierra como en la costa.

6.1.2 Sistemas para calentar agua conocidos por la poblacion

ecuatoriana

En el grafico 35, presentado por la Empresa Cifras, Valoraciones y
Proyecciones (2010), mediante una encuesta realizada a 250 personas,
podemos observar que solo el 22.8% del total de encuestados tiene
conocimiento sobre el uso de la energia solar para el calentamiento de
agua. Esto también nos indica la falta de conocimiento que tiene la
poblacion acerca de este producto. Bajo estas circunstancias, “Solari” debe
emprender campafias de informacién y presentacion de producto, las

cuales deberan ser incluidas en la estrategia de Marketing y Promocion.
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Grafico 33. Sistemas para calentar agua conocidos por la poblacion

ecuatoriana

92,80%
82,40%
A
44%
V-
32,80%
A 22,80%
I
Calefon Ducha Termostato Hervir Agua Energia
Eléctrica Solar

Fuente: Cifras, Valoraciones y Proyecciones (2010)

6.1.3 Mejores sistemas para calentar agua en el hogar segun la

poblacién ecuatoriana

En otro de los puntos analizados en la investigacion realizada por Cifras,
Valoraciones y Proyecciones (2010), se preguntdé a los encuestados,
cuales son los mejores sistemas de calentamiento de agua, segun su
criterio (Grafico 34). Aqui podemos observar que el 17% del universo
estudiado ha mencionado a la energia solar como el mejor sistema para
calentar agua. Ya se observa una mencion importante de la energia solar
como un sistemas para calentar agua, ubicandose en segundo lugar, sin
embargo, sigue siendo bajo en comparacion con el sistema mas utilizado:
los calefones a gas.
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Grafico 34. Mejores sistemas para calentar agua en el hogar segun la

poblacién ecuatoriana

H Calefon
B 12% ® Termostato
- .
m 17% Hervir Agua

B Energia
Solar

® Ducha
Eléctrica

H 6%

H 3%

Fuente: Cifras, Valoraciones y Proyecciones (2010)

La poblacién ecuatoriana considera que el mejor sistema para calentar
agua en el hogar es el calefon, debido a su bajo costo de funcionamiento
(gas subsidiado).

Por otro lado vemos también que una gran parte de viviendas poseen un
sistema de ducha eléctrica. La energia ha sido en mayor parte subsidiada
por el gobierno.

Sin embargo, debido a la prohibicidon en la importacion de calefones, los
incentivos del gobierno para la implementacion de energias renovables,
mediante el incremento de las tarifas eléctricas, podemos determinar que
los calentadores solares son una alternativa muy atractiva para poder
abastecer el posible “vacio” en el mercado de calentadores. La eficacia en
incrementar nuestra participacion de mercado depende directamente de

nuestras estrategias de marketing y promocién.
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6.2 Mercado Objetivo

Para este estudio hemos considerado el analisis de datos e informacion
acerca de los posibles clientes y del mercado. Se determind la porcion de
la poblacion que estaria dispuesta a comprar nuestro producto,
basandonos en las variables de estratificacion socio-econémica, numero
de viviendas a nivel nacional y sectores econdmicos, tales como:
residencial, hoteleria, salud e industrias comerciales (textil, agropecuaria,
farmacéutica, etc.), en los cuales se realizan actividades que implican el

consumo de agua caliente.

6.2.1 Segmentacion por nivel socio-econdmico del sector residencial

A continuacién, hemos decidido identificar el estrato de la sociedad que
tiene el suficiente poder adquisitivo para comprar un calentador solar de
agua (CSA).

De acuerdo a diversos estudios realizados por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INEC), las familias se segmentan en cinco diferentes tipos,
nivel bajo (E) 43%, nivel medio bajo (D) 27%, nivel medio tipico (C) 19%,
nivel medio alto (B) 8%, y nivel alto (A) 3%.

El Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador (MIPRO) en su
proyecto de “Investigacion y desarrollo de colectores solares en el
Ecuador” (2010) recomienda dirigir el producto hacia la clase alta, media
alta y nivel medio tipico del Ecuador.

Dentro de nuestra segmentacion de mercado, hemos considerado al 30%
de la poblacién como nuestro nicho de mercado. Esto quiere decir que
contempla los niveles A, B, y C. “Solari” ha tomado en cuenta el estudio
realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas (INEC), para presentar
las caracteristicas principales de cada segmento dentro de nuestro grupo

objetivo explicadas a continuacion (Grafico 35).
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Grafico 35. Nivel socio-econémico del sector residencial

3%

ENivel Bajo

E Nivel Medio Bajo
“Nivel Medio Tipico
H Nivel Medio Alto
HNivel Alto

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas (INEC)

Nivel Medio Tipico (C): ingresos familiares entre U.S. $601 y U.S. $2,400

(mas de 3 smvg20 y hasta 12 smvg), todos cubren la Canasta Vital y la

Canasta Basica (U.S. $521 segun INEC, octubre 2009), tienen acceso a
agua potable entubada aunque a veces con problemas de continuidad,
tienen linea telefénica fija, al menos dos lineas telefénicas celulares y
energia eléctrica facturada por medio de medidor.

Mas de la mitad del segmento ya tiene casa propia (pagada o en vias de
pago) valorada entre U.S. $30,000 y U.S. $69,999. Reciben servicios
médicos publicos y privados del tipo secundario y, algunos, del tipo
terciario (diagnésticos y terapias especializadas, también estética). Puede
afirmarse que cubren sus necesidades fisiologicas, de seguridad vy
sociales. Incluso algunos pueden tener excedentes de dinero que asignan
irregularmente a ahorro o lujo. Algunos (menos del 20% del segmento)
tienen acceso a Internet y television por cable desde sus hogares. Mas de
la mitad del segmento también tiene acceso a seguros privados de salud,
aunque este servicio sea costeado por la empresa en que laboran. Poseen

automoviles con mas de cinco afios de uso y/o de avaluo inferior a U.S.

% 3alario Minimo Vital General
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$15,000, horno microondas, uno o dos acondicionadores de aire, dos o
tres televisores y sus viviendas tienen al menos 4 habitaciones. Ingreso
mensual per capita promedio: U.S. $356. Constituyen aproximadamente el

30% de la poblacion.

Nivel Medio Alto (B): ingresos familiares entre U.S. $2,401 y U.S. $10,000

(mas de 12 smvg y hasta 50 smvg), todos tienen acceso a Canasta Basica,

agua potable entubada 24 horas, linea telefénica fija, energia eléctrica,
internet, television por cable y 3 6 4 lineas de telefonia celular. Mas de la
mitad del segmento ya tiene casa propia (pagada o en vias de pago)
valorada entre U.S. $70,000 y U.S. $150,000. Sus viviendas estan
equipadas con todo tipo de productos y servicios existentes en el mercado.
Reciben servicios médicos privados del tipo que necesiten (primario,
secundario, terciario), incluso algunos se atienden fuera del pais. Cubren
sus necesidades fisioldgicas, de seguridad, sociales y de autoestima,
quedandoles un remanente para ahorro y otro para lujos. Poseen seguros
de salud privados, seguros de vida, automoéviles con menos de cinco afos
de uso y/o de avalto entre U.S. $15,001 y U.S. $50,000 y viviendas de
descanso o para renta dentro del pais. Ingreso mensual per capita
promedio: U.S. $1,469. Constituyen aproximadamente el 6.5% de la

poblacion.

Nivel Alto (A): ingresos familiares superiores a U.S. $10,001 (mas de 50

smvg), tienen acceso a todos los productos y servicios mencionados para
los niveles anteriores. Viven parcialmente fuera del pais o poseen
propiedades en el extranjero. Cubren todas sus necesidades, quedandoles
un remanente para ahorro, lujo y derroche. Ingreso mensual per capita

promedio: U.S. $3,555. Constituyen el 0.5% de la poblacién.

El analisis anterior se realizé para determinar todos los clientes potenciales
que comparten necesidades en particular y la forma en que nuestros
productos las puede satisfacer, asi mismo, podremos determinar la
cantidad de consumidores que habran de adquirir nuestro producto. Antes
de proceder a determinar estos valores, debemos considerar las

categorias de vivienda segun su ubicacion (Urbana o Rural) y segun el tipo
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de vivienda (Casa o Departamento) del Ecuador para poder asi tener datos

mas exactos. (Tabla 36)

Tabla 36. Categorias de Vivienda

Sector Urbano

Tipo Numero %

Casa 1.387.416 49,14
Departamento 293.855 10,41

Sector Rural

Casa 1.123.154 39,78
Departamento 19.171 0,68

Total 2.823.596 100,00

Fuente: “Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), 2010

De acuerdo al estudio de nivel socioeconémico, determinamos captar el
30% de la poblacion ecuatoriana (nivel medio tipico, nivel medio alto y nivel
alto) y si consideramos el total de viviendas del Ecuador de 2.823.596
donde se podria instalar nuestros sistemas, tendremos un universo de
847.079 viviendas. De esta cantidad debemos considerar el 17% de la
poblacion, considerada propensa a comprar este tipo de sistemas, ya que
consideran a la energia solar, como el mejor sistema de calentamiento de
agua. Comparando este porcentaje con nuestro universo de 847.079
viviendas obtenemos un mercado meta de 144.003 unidades posibles de

venta a nacional actualmente.

6.2.2 Otros Sectores

Dentro de nuestro analisis también debemos tener en cuenta que, a parte
del sector residencial, también existen otros sectores que hacen uso de
agua caliente para diferentes actividades, lo que les convierte en
potenciales consumidores de sistemas solares de agua caliente. De
acuerdo al analisis realizado por el Ministerio de Industrias y productividad
del Ecuador (MIPRO), dentro del sector hotelero y residencial el 60% del
agua caliente sanitaria es utilizada para higiene personal. También

menciona que en el sector de la salud y en el sector industrial se consume
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agua caliente para sus diferentes procesos como: asepsia, limpieza de
equipos, calefaccidén, coccién, piscina de rehabilitacion, generacion de
vapor, entre otros. En el grafico 37 se estima la posible cantidad de

consumidores de agua caliente en el Ecuador.

Grafico 37. Potenciales usuarios de Calentadores Solares en Ecuador

AN

/! \

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador (MIPRO)

6.2.3 Estimacion de Participacion de Mercado

De acuerdo al anterior analisis de los potenciales usuarios de calentadores
solares en el Ecuador hemos estimado el porcentaje de participacion de
mercado que “Solari” tendra en cada sector, como objetivo en su primer
afio de vida comercial.

Como vemos en la tabla 38, “Solari” se propone tener una participacién en
el sector residencial de un 0,22%, lo que significa 316 sistemas solares, en

el sector Hotelero y de Supermercados un 0,20%, es decir 4 sistemas
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solares y en el ultimo sector de Hospitales y Casa de Salud un 0,20%, 3

sistemas solares.

Los demas sectores se plantean captar a partir del segundo o tercer afo

de funcionamiento de la empresa.

Tabla 38. Estimacion de Participacion de Mercado de “Solari”

Cantidad estimada ..
Potenciales CapsEE e
Potenciales Clientes . . Mercado "Solari" Total
Usuarios a Nivel
. 2012
Nacional
Sector Residencial 144.003 0,22% 316
Hoteles y Supermercados 2.000 0,20% 4
Hospitales y Casas de Salud 1.500 0,20% 3
TOTAL: 147.503 323

6.3

Fuente: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

Analisis de la Competencia

La industria de calentadores solares de agua en el Ecuador se
encuentra en etapa de desarrollo dentro del mercado de energias
renovables. Debemos tener en cuenta que Ecuador no es un pais con
tendencia al cuidado del medio ambiente, en el ambito empresarial,
familiar e individual. Aunque a nivel de Estado ya existe una iniciativa
dentro de lo que es la conservacion de recursos naturales y desarrollo

de las diferentes herramientas del Protocolo de Kyoto.

A continuacion presentamos las caracteristicas de nuestros principales
competidores, los cuales tienen muy poca experiencia en el mercado
ecuatoriano. Algunos de ellos incluso tienen como actividad principal la
construccion de carreteras, vias de acceso y asfalto.

Por lo tanto, no son especializados en sistemas solares de
calentamiento de agua, pero a pesar de esto, participan en la
instalaciéon de estos sistemas, dentro de las obras auspiciadas por el
gobierno nacional y a nivel privado. Esta situacion los convierte en

nuestros los competidores potenciales.
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Grafico 39. DICOMEC SOCIEDAD CIVIL

= DICOMEC

OBEK‘OYCOHSTRUCCIONES MECANICAS
Numero de 1791822390001
identificacion
Ciudad - Pais Quito — Ecuador
Teléfono 280 5221
Email proyectos@dicomec.com
Direccion Av. Diego de Vasquez, Lote No. 41-Sector
Ponciano
Website http://www.dicomec.com/index.html

Descripcién:

DICOMEC es una empresa especializada en el campo de la ingenieria, el
disefio e instalacién de sistemas de aire acondicionado, bafo de vapor,
refrigeracion y ventilacién, dentro del sector residencial, comercial e
industrial.

Sus actividades de negocio principales son:

+ Sistemas de aire acondicionado, refrigeracién industrial y mecanica
ventilacion.

* Disefo, instalacion y mantenimiento de sistemas de vapor.

* Proteccién contra incendios y sistemas de seguridad industrial para
plantas industriales y edificios en general.

* Mantenimiento y montaje de proyectos industriales de bombeo aire
comprimido y sistemas de HVAC (calefaccion, ventilacion y aire
acondicionado).

* Disefo de sistemas de integracion electronica para plantas industriales.

Fuente: Superintendencia de Companias del Ecuador
Elaborado por: Maria Belén Fernandez, Juan Carlos Solis
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Grafico 40. CODESOLAR CIA LTDA.

CODESOLAR

Cia. Ltda.
Numero de 1792281938001
identificacion
Ciudad - Pais Quito - Ecuador
Teléfono 22241300
Email info@codesolar.com
Direccion Hernando de la Cruz OE3-159 y Ulloa.
Website http://www.codesolar.com/Energia-

Solar/Energia-Eolica.html

Descripcién:

CODESOLAR CIA. LTDA. Es una empresa que se dedica a la
importacion, exportacién, fabricacion, instalacion, comercializacion y
distribucion de sistemas de energia solar y energias renovables.

Fuente: Superintendencia de Compafias del Ecuador
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

Grafico 41. CELCO CIA LTDA.

INGENIERI,
JOLAR

Numero de 1790383598001

identificaciéon

Ciudad - Pais Quito - Ecuador

Teléfono (02) 2468768

Email ventas.quito@celco.com.ec

Direccion Telégrafo 1ero No. 163 y Av. La Prensa
Website http://www.celco.com.ec/index.aspx

Descripcién:

CELCO CIA. LTDA. Es una empresa que nacié el 12 de junio de 1978. Su
principal objetivo es la proteccion de equipos eléctricos y circuito eléctrico
de los edificios.

Sus actividades se centran en la instalacion de UPS, supervision,
seguimiento y diagndstico remoto a través de Internet, el mdédem vy las
baterias de teléfonos celulares e instalaciones.
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Grafico 42. STOPER S.A.

Numero de 0992227885001

identificacion

Ciudad - Pais Guayaquil - Ecuador

Teléfono 042103686

Email ngarcia@stoper.com.ec

Direccion Lotizacion inmacosa 2 etapa numero 4 mz 33
Website http://www.stoper.com.ec/

Descripcién:

Stoper S.A. es una empresa que se constituydé en el afio 2001. Son
especialistas en la construccién. Durante estos afos se han ido
ampliando sus actividades. En la actualidad se realizan trabajos de
ingenieria civil, eléctrica ingenieria, la pavimentacion y la instalacion
torres.

Sus principales actividades son:

» Caminos y Puentes de la construccion

* Vivienda

* Acera

* Remodelacion de oficinas y locales comerciales

» Asfalto de carretera

» Pavimentacion de calles y parques

* Impermeabilizacién de terrazas

* Movimiento de tierras

* Renovaciones de parques

Fuente: Superintendencia de Companias del Ecuador
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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Grafico 43. ENERPETROL S.A.

ENERGIAY PETROLEOS

Enerpetrol S.

Numero de 1792289599001

identificacion

Ciudad - Pais Quito - Ecuador

Teléfono 022251671

Email info@enerpetrol.com

Direccion Av. Amazonas 4545 y Pereira Ed. Centro
Financiero Primer Piso

Website http://www.enerpetrol.com/empresa.htm

Descripcion:

Enerpetrol SA es una empresa de negocios e ingenieria, especializada en
la prestacion de servicios de alta tecnologia.

SA Enerpetrol comercializa cables de energia y telecomunicaciones.
Tienen una amplia gama y diversidad de cables de tensién alta, media y
baja. Ofrecen también cables submarinos, coaxial, fibra 6ptica, teléfono
(Cobre), cables inflamables, cristal y verde.

Ellos son los distribuidores oficiales de las siguientes marcas:

* Prysmian Cables & Sistems .- Cables de Energia y

Telecomunicaciones

» Compafiia Americana de Multiservicios CAM - Sistemas de

Telemetria

* Tyco Electronics .- Accesorios.

* Sural .- Cables de Aluminio

» Wallworth .- Valvulas.

* Tubo y Postes .- Postes de Acero

* TBEA .- Transformadores

» Zhejiang Shengda torre de acero Co., Ltd. - Estructuras de Acero
Galvanizadas

 TIANJIN TUBULAR PRODUCTOS DE MECANIZADO CO, LTD.-
Tuberia.

Fuente: Superintendencia de Companias del Ecuador
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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Grafico 44. RENOVAENERGIA S.A.

SOLUCIONES ENERGETICAS RENOVASLES

Numero de 1792187567001

identificaciéon

Ciudad - Pais Quito - Ecuador

Teléfono 02 2234314

Email info@renova-energia.com

Direccion Calle Juan Rodriguez E8-34 entre Avenida
Diego de Almagro y Av.6 de Diciembre.

Website http://www.renovaenergia.

com/energia_renovable/energia_solar_f
otovoltaica.html

Descripcién:

RENOVAENERGIA es una empresa dedicada a proyectos de
electrificacion rural en los paises de la Comunidad Andina y Panama.

El personal de Renovaenergia SA cuenta con mas de 10 anos de
experiencia en la implementacion de energias alternativas. Se estan
centrando principalmente en sistemas fotovoltaicos para el suministro de
electricidad basica a las zonas rurales de Ecuador, Peru, Panama y
Bolivia.

Su especializacién son los sistemas de refrigeracion de medicamentos vy
vacunas, sistemas de extraccion y bombeo de agua sistemas, mejorar la
calidad de agua, sistemas de alumbrado publico, sistemas de iluminacién
los sistemas nacionales de telecomunicaciones.

Fuente: Superintendencia de Companias del Ecuador
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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Grafico 45. PROVIENTO S.A

» R
» A
f,‘:_i![fﬁ\, ¥

Numero de 1791819446001

identificacion

Ciudad - Pais Quito - Ecuador

Teléfono 02 2231844

Email ecuador@proviento.com

Direccion San Ignacio 1188 y Gonzales Suarez

Website http://www.proviento.com.ec/index_panelessolar
es.html

Descripcién:

Proviento es un distribuidor de paneles solares EXMORK de China.
EXMORK, marca de fabrica de paneles solares, esta calificado para
ISO9000-2000. Ofertan dos afios de garantia contra fallas técnicas. El
fabricante garantiza que el poder de generacion de energia se mantiene
en 90% durante 10 afios y un 85% durante 25 afios.

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

7 CONSTITUCION DE LA COMPANIA

7.1 Marco Legal y Caracteristicas

La companfiia “Solari”, sera constituida como una compainia limitada por las
facilidades de manejo e integracion de la misma. Los socios seran Juan
Carlos Solis Loayza y Maria Belén Fernandez, domiciliados en la ciudad

de Guayaquil y Quito respectivamente, y gestores de este proyecto.
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7.1.1 Requisitos del Nombre

Para que una compafia use una denominacion y la utilice en el giro del
negocio, necesita la aprobacion previa de la Superintendencia de
Companias, la misma que debera distinguirse claramente de cualquiera
otra. La denominacion debe estar acompafiada de una expresion peculiar,
es decir propia de la sociedad, a mas de los términos comunes. Son
términos comunes, las palabras: comercial, agricola, industrial,
constructora, etc., los que por ser tales no seran de uso exclusivo. (Art. 92,

Ecuador Ley de Sociedades Anonimas).

Los Nombres de las companiias se rigen por los principios de propiedad y

distintivo o peculiaridad. (Art. 16, Ley de Sociedades Andnimas Ecuador).

El principio de la propiedad significa que el nombre de cada empresa es su
de dominio o de derechos de autor y no puede ser tomado por cualquier
otro.

El principio del caracter distintivo o peculiaridad significa que el nombre de
cada empresa debe distinguirse claramente de cualquier otra compafiia.
Esta normativa sera controlada y vigilada por la "Superintendencia de
Compaiiias™’.

El propietario de la marca registrada o nombre comercial, que ha efectuado
la inscripcidbn en la "Superintendencia de Compafias", y recibe su

aprobacién, tiene la posibilidad de solicitar al Instituto " Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEP) "la patente de esta marca o nombre comercial,
con el fin de evitar el riesgo de confusion del cliente y el abuso. (Art. 293,

Ley de Propiedad Intelectual).

7.1.2 Requisitos de los Accionistas

Las compafias de responsabilidad limitada se pueden establecer con un
minimo de dos accionistas, pero no puede exceder de 15 accionistas. (Art.

92, Ecuador Ley de Sociedades Andénimas).

' la "Superintendencia de Compaiiias" es una institucion técnica y auténoma. Su objetivo principal es
el seguimiento y control de la organizacion, actividades, funcionamiento, disolucién y liquidacion
empresas ecuatorianas de acuerdo con las condiciones establecidas por la ley.
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Si una empresa supera este numero, la "Superintendencia de Compafdias "
la disolvera (Art. 95, Ley de Sociedades Andnimas Ecuador).

La capacidad civil es necesaria para contratar personal y que no se puede
hacer entre padres, hijos o cényuges. (Art. 99, Ecuador Ley de Sociedades

Anénimas).

Por otro lado, podemos decir que todas las personas fisicas y juridicas
pueden contraer obligaciones y ejercer los derechos en una sociedad de
responsabilidad limitada por acciones, sin embargo, los bancos, las
empresas extranjeras, seguros, capitalizacién y companias de ahorro no

pueden ser socios (Art. 100, Ecuador Ley de Sociedades Andnimas).

7.1.3 Requisitos de Capital

El capital minimo para constituir una compaiiia limitada es de US$ 400. Sin
embargo el capital pagado debera ser de por lo menos el 50%. El saldo
debera integrarse en el plazo maximo de un afo. Las contribuciones
pueden incluir dinero en efectivo o los bienes, como muebles, inmuebles o
intangibles. Las contribuciones pueden incluir dinero en efectivo y equipos,
al mismo tiempo.

En todos los casos, la mercancia debe corresponder a la actividad o
actividades que integran los objetivos de la empresa.

Si la contribucién es un bien, la correspondiente escritura de pacto debe
incluir: constitucién del bien, el valor, la transferencia de propiedad a la
empresa y el numero de acciones a cambio de un bien comprendido. (Art.

102-104, Ecuador Ley de Sociedades Andnimas).

7.1.4 Requisitos de las Contribuciones

Las aportaciones de capital deben ser iguales, acumulativas e indivisibles.

La empresa tiene la obligacién de dar a cada accionista un Certificado de
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contribucién. Este certificado incluye necesariamente la no-negociable

naturaleza de la contribucién y el nUmero de acciones que representa.

7.1.5 Participacion de los Socios

Los accionistas seran Juan Carlos Solis, Loayza y Maria Belén Fernandez
Onate. Maria Belén Fernandez Onate participara en el negocio con el 50%

del capital de la compania y Juan Carlos Solis Loayza con un 50%.

7.2 Proceso de Formacion de la Compaiia

Se detallan todos los procesos que se deben realizar para la formacion de

la compafdia:

* Solicitar aprobacién del nombre elegido (no habra otra sociedad
con el mismo nombre)

* Escritura Publica ante notario

* Inscripcion en el Registro Mercantil

* Apertura del Sistema de Contabilidad

* Inscripcion en la Seguridad Social si va a contratar personal

* Afiliacién de los/as trabajadores/as en el Régimen de la Seguridad
Social

« Obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el SR

* Declaracion del Impuesto a la Renta (25%)

* Declaracién del IVA

* Afiliacién a las Camaras y/o Gremios correspondientes segun
actividad

* Permiso de apertura del local, si es preciso

* Obtencion de permisos municipales y del Cuerpo de Bomberos.

Los tramites a seguirse dentro de la formacion de la compafiia, como se

pueden observar, son complejos y a la vez requieren de un asesor legal
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que siga la ejecucion de los tramites necesarios para la constitucion de la

misma.

8 EQUIPO GERENCIAL

8.1 Estructura Organizacional Inicial

Gerente General

Director Jefe de
Financiero Comercializacion
Asistente Ingeniero
Administrativo Eléctrico
| |
Instalador 1 Instalador 2 Instalador 3

8.2 Funciones del Personal

8.2.1 Gerente General

Funcién General:

Dirigir, controlar, evaluar y organizar los diferentes departamentos a

corto, mediano y largo plazo con el fin de alcanzar la meta corporativa.

Funciones Especificas:

* Planificar los objetivos generales y especificos y las metas de la

empresa a corto y largo plazo. Entregar las proyecciones de dichas
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metas al resto de los departamentos para analizar su rentabilidad y
tomar medidas ejecutables.

* Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como
también de las funciones y los cargos.

* Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider
dentro de ésta.

* Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo
realizado y detectar las desviaciones o diferencias.

* Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el
personal adecuado para cada cargo, es decir, es el encargado en
contratar todas las posiciones gerenciales, en nuestro caso, los
responsables de los otros departamentos

* Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero,
administrativo, personal, contable entre otros.

* Deducir o concluir los analisis efectuados anteriormente.

* Vigilar e incentivar las buenas relaciones con el cliente, empleados,
proveedores, y publicos claves en general; para mantener el buen
funcionamiento de la empresa.

e Poner atencibn a las operaciones diarias, haciendo
recomendaciones y creando cursos de accién para hacer mejoras si
es necesario.

* Gestionar integralmente los contactos y publicos clave de la

empresa.

8.2.2 Gerente Financiero

Funcién General:

Gestionar y controlar la informacion financiera; Identificar y aprovechar

al maximo oportunidades de negocio.

Funciones Especificas:

* Mantener y desarrollar relaciones con los inversores, bancos y
proveedores.

¢ Administrar las finanzas diarias.
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* Determinar el presupuesto anual de la empresa.

* Participar en la planificacion estratégica y financiera.

* Establecer y supervisar los controles de dinero en efectivo.

* Supervisar la cadena de suministro y mejorar la rentabilidad.

* Negociar, autorizar y organizar todos los envios internacionales.

* Busqueda de nuevos proveedores y nuevos productos que se
pueden ofrecer en la empresa.

* Administrar la politica de crédito de la empresa.

* Elaborary presentar el balance mensual de la empresa.

* Pago de impuestos y tributos

* Asignar fondos entre diferentes activos fijos, esto esta considerado
como inversiones de capital. El presupuesto de capital incluye la
asignacion de capital a propuestas de inversién de beneficio que se

percibiran en el futuro.

8.2.3 Jefe de Comercializacion

Funcién General:

Dirigir, motivar y controlar las actividades del proceso de ventas en el

mercado.

Funciones Especificas:

* Investigacion y analisis del mercado

* Establecer metas por grupo de producto, territorio y tipos de
clientes.

* Planificar la situacion 6ptima de la oficina y la bodega

* Formulacion de politicas de prevision de ventas

* Poner en practica las operaciones de ventas

* Preocuparse de las necesidades de los clientes, usuarios finales

de los productos y de los intermediarios.
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8.2.4 Ingeniero Eléctrico y de Sistemas

Funcién General:

Calcular, seleccionar, clasificar y disefar los sistemas mecanicos para

el correcto funcionamiento e instalacion de los calentadores solares de

agua

Funciones Especificas:

Seleccionar, implementar y controlar los procesos de fabricacion de
piezas o elementos y seleccionar los materiales adecuados.
Organizar, gestionar, planificar y controlar las actividades de
mantenimiento.

Evaluar, operar y mantener maquinaria y térmica y equipo
hidraulico.

Calcular, seleccionar, instalar, operar, monitorear, evaluar y
mantener maquinaria eléctrica utilizad.

La planificacion, el calculo, disefio, construccion, operacion,
evaluaciéon y mantenimiento de las instalaciones eléctricas en
media y baja tension en acuerdo con la normativa.

Seleccionar, calcular, disefar, probar, operar y mantener basica

sistemas de medicion y control de procesos industriales.

8.2.5 Instalador

Funciones:

Instalar y asegurar el mantenimiento de los calentadores solares de
agua.

Notificar cualquier dafio o necesidad de sustitucion del producto al
director operativo y administrativo.

Verificar el funcionamiento del producto instalado.

Mantener areas de trabajo limpias.
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8.3 Experiencia previa de los Miembros del Equipo Gerencial

JUAN CARLOS SOLIS LOAYZA

Ingeniero en Gestién Tecnoldgica con especializacion en Medio
Ambiente. Universidad del Pacifico.

Asistente en Departamento de Medio Ambiente NESTLE Ecuador
para la obtencion del certificado ISO 14001.

Asistente en el Ministerio del Ambiente, Subsecretaria de Cambio
Climéatico

Bachelor en International Management. Worms University,

Alemania.

BELEN FERNANDEZ

Ingeniera en Administracion de Empresas con especializacion en
Marketing y

Negocios Internacionales. Universidad del Pacifico.

Tecndloga en Administracion de Negocios Internacionales con
especializacion en comercio exterior. Berufsbildungszentrum en
Quito.

Asistente de Gerente. Promedent Cia. Ltda..

Bachelor en International Management. Worms University,

Alemania.

GABRIEL FREIRE LOAYZA

Ingeniero en Administracion de Empresas con especializacion en
Finanzas y Marketing. Universidad del Pacifico.

Presidente de la Asociacion de Estudiantes de 2009.

Gerente de ventas y Administrativo en el Hotel Luna Runtun,

Ecuador.

8.4 Salarios

En la tabla 46 podemos observar los diferentes salarios de acuerdo a cada

puesto de trabajo. Estas cantidades seran permanentes durante los tres
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primeros afios. Estimamos un aumento de un 5% anual a partir del cuarto

afo, cuando la empresa pueda alcanzar estabilidad.

Para la proyeccion salarial se consider¢ la inflacién esperada anual, con un

aumento de 0,10%.

Tabla 48. GASTOS SUELDOS

TIPO DE EMPLEADO MESES | SUELDO MENSUAL TOTAL ANUAL
Gerente General y Financiero 12 $ 1.200,00 $ 14.400,00
Contador General 12 $ 800,00 $9.600,00
Jefe de Comercializacion 12 $ 700,00 $ 8.400,00
Ingeniero Eléctrico 12 $ 700,00 $ 8.400,00
Asistente Administrativa 12 $ 300,00 $ 3.600,00
Instalador 1 12 $ 264,00 $ 3.168,00
Instalador 2 12 $ 264,00 $ 3.168,00
Conserje - Guardia 12 $ 264,00 $ 3.168,00

ANO 2011 2012| 2013| 2014 2015

INFLACION ESPERADA 5,5 5,60 5,7 5,8 5,9

PROYECCION ANUAL DE SALARIOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 14.400,00 $ 14.414,40 $ 14.428,81 $ 15.164,68 $ 15.938,08
$9.600,00 $9.609,60 $9.619,21 $10.109,79 $ 10.625,39
$ 8.400,00 $ 8.408,40 $ 8.416,81 $ 8.846,07 $ 9.297,21
$ 8.400,00 $8.408,40 $ 8.416,81 $ 8.846,07 $ 9.297,21
$ 3.600,00 $ 3.603,60 $ 3.607,20 $3.791,17 $ 3.984,52
$ 3.168,00 $3.171,17 $3.174,34 $ 3.336,23 $ 3.506,38
$ 3.168,00 $3.171,17 $3.174,34 $ 3.336,23 $ 3.506,38
$ 3.168,00 $3.171,17 $3.174,34 $ 3.336,23 $ 3.506,38
$53.904,00]  53957,904] $54.011,86] $56.766,47] $59.661,56

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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8.5 Provisiones y Seguros

Sequro a los Trabajadores

Los derechos de los trabajadores a la Seguridad Social son irrenunciables.
(Art. 34 de la Constitucién de la Republica del Ecuador y Art. 4 del Cédigo
del trabajo).

Son sujetos del Seguro General Obligatorio, en calidad de afiliados, todas
las personas que perciben ingresos por la ejecucion de una obra o la
prestacion de un servicio fisico o intelectual, con relacién laboral o sin ella;
en particular.

Las aportaciones patronales corresponden al 11,15% del sueldo y las
personales el 9,35%, el cual sera descontado del sueldo del trabajador y
pagado al IESS al mes siguiente para que el afiliado goce de sus derechos
del seguro. EIl desglose de los aportes lo podemos ver en la siguiente
tabla 47.

Tabla 47. Contribuciones al Seguro

Social

Trabajador 9,35%
Basico 11,15%

Empleador IECE 0,50%
SECAP 0,50%
Total 12,15%

Voluntario 17,50%

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

Fondos de Reserva

El IESS es recaudador del Fondo de Reserva de los empleados, obreros, y
servidores publicos, afiliados al Seguro General Obligatorio, que prestan
servicios por mas de un (1) aio para un mismo empleador, de conformidad
con lo previsto en el Codigo del Trabajo.

De acuerdo con la nueva “LEY PARA EL PAGO MENSUAL DEL FONDO
DE RESERVA Y EL REGIMEN SOLIDARIO DE CESANTIA POR PARTE
DEL ESTADOQ?”, publicada en el Registro Oficial No. 644, de 29 de julio del
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2009, se establece la nueva modalidad para el pago del fondo de reserva

A partir del mes de agosto del 2009, el empleador pagara por concepto de
fondo de reserva de manera mensualizada y directa a sus trabajadores,
conjuntamente con el salario o remuneracion, un valor equivalente al ocho
coma treinta y tres por ciento (8,33%) de la remuneracién de aportacion.

El afiliado puede solicitar a través del aplicativo informatico que el pago del
fondo de reserva no se le entregue directamente, en ese caso el
empleador depositara en el IESS, mensualmente, el ocho coma treinta y
tres por ciento (8,33%) de la remuneracion de aportacion, conjuntamente
con la planilla mensual de aportes.

En este proyecto los afiliados cobraran directamente su fondo de reserva

cada mes.

Décimo Tercer Sueldo

Este pago se realiza hasta el 24 de diciembre de cada afio y es
equivalente a la doceava parte de lo percibido por el empleado durante el
periodo comprendido entre el 1 de diciembre del afio anterior y el 30 de
noviembre del aifo en curso. Para calcular el monto a pagar se debe
considerarse el sueldo, horas suplementarias y extraordinarias, comisiones
y cualquier otra retribucion que tenga el caracter de normal en la empresa.
Cuando el empleado no ha trabajado durante el periodo de doce meses
antes mencionado, la décimo tercera remuneracion equivale a la doceava
parte de lo percibido por el empleado durante el tiempo laborado. En otras

palabras tiene derecho a recibir un valor proporcional.

Décimo Cuarto Sueldo

Es un beneficio al que conforme el Art. 113 del Cédigo del Trabajo tienen
todos los trabajadores, y que corresponde por tal beneficio una
remuneracion basica minima unificada del trabajador en general vigente,
para el presente afio (2011) es de $264,00. “Solari” lo cancela en abril de

cada ano.
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8.5.1

Todos los activos fijos estan asegurados por pérdida, robo dafio o deterioro

prematuro.

Proyeccion del Gasto en Beneficios Sociales

A continuacion, en la tabla 48 presentamos el gasto que se tendra en

beneficios sociales para los empleados durante los primeros 5 afos de

funcionamiento de “Solari”.

Tabla 48. BENEFICIOS SOCIALES

Décimo Tercer Sueldo 1 $ 4.492,00 $ 4.492,00
Décimo Cuarto Sueldo 1 $ 2.376,00 $ 2.376,00
Afiliacion al IESS - Aporte Patronal 12 $ 545,78 $6.549,34
Provisiéon Vacaciones 1 $ 2.246,00 $ 2.246,00
Fondos de Reserva 1 $ 4.492,00 $ 4.492,00
Subtotal: $14.151,78 $ 20.155,34
PROYECCION ANUAL DE BENEFICIOS SOCIALES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$4.492,00 $ 4.496,49 $ 4.500,99 $4.730,54 $4.971,80
$ 2.376,00 $2.613,60 $2.874,96 $3.162,46 $ 3.478,70
$6.549,34 $ 6.555,89 $6.562,44 $6.897,13 $7.248,88
$2.246,00 $2.248,25 $2.250,49 $ 2.365,27 $2.485,90
$ 4.492,00 $ 4.496,49 $ 4.500,99 $4.730,54 $4.971,80
$20.15534  $20.410,72  $20.689,87  $21.88593  §23.157,07

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

8.6 Cultura Organizacional

La cultura organizacional de “Solari” se centra en ofrecer un ambiente de

trabajo positivo, conveniente y transparente dentro de la empresa. Su

objetivo es para fomentar el desarrollo personal de cada uno de sus
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miembros y respetar la diversidad. Por lo tanto, nuestros valores

fundamentales son:

* Honestidad

* Integridad

* Elrespeto a la diversidad cultural
* Respeto al medio ambiente

* Innovacién

* (Calidad

ESTRATEGIAS DE MERCADO

Este analisis tiene como objetivo determinar el mix comercial que
adoptara proyecto planteado para penetrar el mercado. Las variables de
este analisis son: el producto, el precio, la plaza y promocion, que se
definen como aquellas variables que son controlables por las empresas,
y que permiten, con una buena estrategia, alcanzar una ventaja
competitiva.

Las siguientes estrategias de comercializacion pretender definir los
objetivos y describir la forma en que va a satisfacer a los clientes en los

mercados elegidos.

Consideraciones Generales

Para el desarrollo de estrategias de mercado en el area de sistemas
solares para el calentamiento de agua es importante tener en cuenta las

siguientes consideraciones:

Clase de Producto: familia de productos que tienen una funcién

similar.

Sistemas Solares para el Calentamiento de Agua
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Lineas de Productos: un grupo de productos con funciones

estrechamente relacionadas.

Sistemas Solares para el Calentamiento de Agua

Colector Solar Plano

Colector Solar Heat Pipe tubos de vacio

|Sistema Solar ACS Heat Pipe por circulacion forzadal

Tipo de Producto: productos dentro de una linea que tiene una forma

similar.

Sistemas Solares para el Calentamiento de Agua

Sistema Solar ACS Heat Pipe por circulacion forzada

Colector Solar Plano CS001

CS002

Colector Solar Heat Pipe tubos de vacio Gt
CS004

CS005

CS201
CS202
CS203
CS204
CS205
CS302
CS303
CS304
CS305

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
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Marca: un nombre que representa un producto o linea.

JuNCoopP

9.2 Estrategias de Producto

La eleccion de una estrategia genérica de productos es esencial para
lograr una posicién estable y defendible en el sector industrial, que esta
involucrado. Esto permite afrontar las cinco fuerzas competitivas para
lograr una ventaja competitiva duradera en el tiempo.

La estrategia genérica de Michael Porter considera tres posibles
estrategias basicas frente a la competencia.

Una empresa se posiciona mediante el aprovechamiento de sus puntos
fuertes. Michael Porter ha argumentado que las fortalezas de las
empresas en ultima instancia, caen en una de dos categorias: ventaja
en costos y diferenciacién. Mediante la aplicacion de estos puntos
fuertes, ya sea en un ambito amplio o estrecho, tres estrategias
genéricas se aplican a nivel de unidad de negocio. Se llaman
estrategias genéricas, ya que no son firmes o de la industria
dependiente. La siguiente tabla 49 muestra las estrategias genéricas de

Porter:

Grafico 49. Estrategias Genéricas de Porter

Ventajas

Objetivo de Alcance

Bajo Costo A d_ucto
Unico
Amplio Liderazgo Estrategia de
(Ancho de la Industria) en Costes Diferenciacion
Estrecho Enfoque Enfoque
(Segmento de Mercado) Estratégico Estratégico
(Bajo Costo) (diferenciacion)

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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Liderazgo en Costos o Ventaja en Costo. La compafia tiene una

posicion de bajos costos, estos nos permite lograr mayores ingresos en
comparacion con la media del sector. Esta estrategia resulta apropiada
para este mercado, puesto que la poblacion ecuatoriana tiende a ser
muy sensible al precio. Al no existir una gran oferta actual de este tipo
de productos en el mercado ecuatoriano los consumidores no
enfatizaran la fuerza de una marca determinada, es decir que no existe

aun un lider por marca en el mercado.

"El lider en costos en cualquier mercado gana una ventaja competitiva
al ser capaz de producir o comercializar una gran cantidad al menor
costo posible. Las fabricas se construyen y mantienen, el trabajo es
reclutado y entrenado orientados a obtener un menor costo produccién.
Los costos de todos los elementos de la cadena de valor se rebajan.
Sin embargo, el bajo costo no siempre conduce a precios mas bajos.
Los productores podrian fijar un precio en la paridad competitiva,
aprovechando los beneficios de un margen mayor que sus

competidores". (Michael Porter, 1980).

Diferenciacién: Ofrecer un producto o servicio que se ve como algo

unico en el mercado. La diferenciacion proporciona un aislamiento
contra la rivalidad competitiva. Nuestros sistemas solares para el
calentamiento de agua se diferencian de los demas sistemas existentes
en el mercado por sus atributos como alta durabilidad, capacidad alta
de calentamiento y sobre todo alta calidad. Gracias a los precios
competitivos que nuestro proveedor nos ofrece podremos entrar al
mercado con productos de alta calidad y diferenciados a pecios
accesibles. “Solari” no hara uso del valor que supone la posesion de un
producto diferenciado y servicio diferenciado con capacidad de
satisfacer mejor las necesidades, que cualquier otro producto o servicio
de la competencia, es decir, no impondra en sus clientes el pagar una
cantidad adicional.

Un tipo de diferenciacion que utilizara “Solari” es el que podra poner al
alcance de los clientes mas rapidamente que los competidores,
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sistemas solares de calentamiento de agua de ultima tecnologia a nivel

mundial.

"Bienes y servicios diferenciados y satisfacer las necesidades de los
clientes a través de una ventaja competitiva sostenible. Esto permite a
las empresas desensibilizar a los clientes sobre los precios y enfocarlos
en el valor que genera un precio comparativamente mas alto y un mejor
margen. Los beneficios de la diferenciacion requiere productores para
segmentar mercados a fin de orientar los bienes y servicios a
segmentos especificos, generando un precio mas alto que el
promedio". (Michael Porter, 1980).

Estrategia de enfoque o nicho: Enfoque en un grupo particular de

personas, en un segmento de la linea de productos, o en un mercado

geografico particular.

"Cuando una organizacion no puede permitirse ni un liderazgo de
costes a nivel de alcance, ni una estrategia de diferenciacién de amplio
alcance, una estrategia de nicho podria ser lo mas adecuado. Aqui,
una organizacién centra sus esfuerzos y recursos en un estrecho
segmento, que se define de un mercado. La ventaja competitiva se
genera especificamente para el lugar. Las empresas mas pequefias a
menudo utilizan una estrategia de nicho, utilizando un enfoque de costo

o un enfoque de diferenciacion”. (Michael Porter, 1980).

"Solari" utilizara el "liderazgo en costes" y las estrategias de
"diferenciacion". Liderazgo en costes ya que nuestros productos se
venden mas baratos que los productos de nuestros competidores. (Para
mas detalles, véase el punto sobre las estrategias de fijacion de
precios).

La estrategia de diferenciacién también muestra que nuestro proveedor
nos proporcionara nuevos modelos de sistemas solares de
calentamiento de agua. Estos nuevos modelos estan fabricados con la

ultima tecnologia del mercado. Debemos tener en cuenta que uno de
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los principios fundamentales de nuestro proveedor es la innovacion
continua, debido a la evolucion y la mejora diaria de la tecnologia.
Gracias a este principio que vamos a ser capaces de ofrecer productos
que mejoren las condiciones humanas, la vida y el medio ambiente sin
comprometer el futuro de las generaciones venideras.

El éxito de esta estrategia se basa en atender nichos de mercado

desabastecidos o poco atendidos por la competencia.

Caracteristicas del Producto

Caracteristicas por las cuales los productos son identificados y
diferenciados.

Cada disefio de nuestros sistemas solares para el calentamiento de
agua tiene sus propias caracteristicas, pues cada uno esta disefado
para satisfacer las necesidades de un consumidor determinado.
Algunas de las caracteristicas generales y mas importantes de nuestros

productos son:

* El disefio simple, eficiente, robusto y econdmico ideal para su uso en
cualquier tipo de necesidad.

* La absorcion de todos los paneles solares es de alta calidad, todos
son a base de cobre.

* La tecnologia de soldadura ultrasénica que garantiza una perfecta
estanqueidad.

* El calor de alta eficacia de transferencia, alta absorcién y baja
emision.

* La cubierta de vidrio templado de bajo contenido de hierro modelado
de vidrio, con la transitividad alta, hasta un 90%.

* Estructura simple, facil de montar e instalar.

* Se puede utilizar durante todo el afo, también en invierno gracias a

su fuerte resistencia al frio.

Atributos del Producto

Por lo general, comprenden las caracteristicas, funciones y ventajas
principales por las que el producto es utilizado. Los atributos de

nuestros productos son:
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* Infalible

+ Exito asegurado

* Confiable

* Seguro

* Manejable

* Libre de complicaciones
» Sofisticado

» Alta calidad

e Conveniente

Marca

Todos nuestros productos tienen la marca Juncoop, es decir, la marca
de nuestro proveedor, pero estos seran cubiertos también por el nombre

de la empresa: "Solari".

Nuestra empresa pretende alcanzar un posicionamiento en el mercado,
como proveedor de soluciones de alta tecnologia y de soluciones
ambientales a la sociedad, con el fin de mejorar las condiciones de la

vida humana.

Logo

El logo simboliza una empresa y proporciona una imagen que ninguna
otra empresa puede proporcionar. Es fundamental contar con uno, pues
este provoca efectos de identificacion y le da a la empresa una
identidad. Una compaifiia sin logotipo puede provocar que los usuarios
de planteen preguntas acerca del negocio y del tipo de actividad de la

empresa, lo que generara una pérdida de identidad.
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9.3

Grafico 50. Logo

N 4
SOLARI

SOLAR WATER HEATER

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

El sol y el agua son los dos elementos principales de nuestros
productos, es por esto que se encuentran representados en nuestro

logotipo.

Estrategias de Precio

El precio es el Unico generador de beneficios, ademas de ser flexible, ya
que se puede cambiar en el corto plazo; los otros elementos generan
costos. Para llegar al mercado objetivo y a cumplir con los objetivos,
debemos considerar al precio como un factor importante para el
desarrollo.

A través del estudio que "Solari” llevé a cabo, se podria determinar un
rango de precios y una diferenciacion entre el productor nacional y
distribuidor de productos extranjeros. En la siguiente tabla 51 se puede
observar tres propuestas del estudio sobre la produccion de
calentadores solares de agua en el Ecuador, realizado por el "Ministerio
de Industrias y Productividad de Ecuador (MIPRO)" (2011).
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Tabla 51. Propuestas para la Producciéon de Calentadores Solares

de Agua en el Ecuador

Productos A
Propuestas . Tipo del Colector Aproximado
Fabricados .
del Sistema
Colector y Placa Plana de Cobre
Empresa A Estructuras y Aluminio USD 500
Colector,
E B Termotanque y Placa P'IajzfnidneioCobre USD 500
mpresa Estructuras y
Colector y Placa Plana de Cobre
Empresa C Estructuras y Alta Selectividad USD 750

Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad de Ecuador (MIPRO)

Se debe considerar que estos precios son una estimacion realizada por

productores nacionales de tres empresas diferentes para la fabricacion

de este tipo de paneles en el Ecuador, por lo tanto estos precios no son

precios de venta al publico.

Se debe considerar las caracteristicas, material y uso de los sistemas

que estos productores estan dispuestos a ofrecer al mercado

ecuatoriano. Los sistemas se detallan a continuacion:

Colector plano de cobre o aluminio (baja selectividad): Este tipo

de calentador de agua proporciona una temperatura entre 40 °C y
55 °C. Se utilizan en casas unifamiliares y multifamiliares para las
duchas y otros usos domésticos.

En el caso de Ecuador por el tipo de radiacién solar (directa y
difusa), por la ubicacidon ecuatorial, tipo de viviendas seguridad
(vandalismo), precio y proceso de ensamblaje se recomienda

como el adecuado para el uso.

Colector plano de cobre (alta selectividad): Este tipo de calentador

de agua proporciona una temperatura entre 50 °C y 70 °C. Se
componen de cobre y pinturas selectivas, son utilizados en
lavanderias, restaurantes, y en paises que no cuentan con muy

buena radiacion solar.
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En otro estudio realizado por el Ministerio de Industria (2010) se afirma
que el colector solar apto para el uso en el Ecuador tiene un precio de
$900 con instalacién incluida. Su componente es 100% importado, con
costo a largo durabilidad y bajo mantenimiento. Este estudio se basé en
una encuesta a la empresa SOLTEC, dedicada a la fabricacion e

instalacion de paneles solares. (Diario “El Comercio” 2011).

En un proyecto de tesis de la Universidad Politécnica de Chimborazo se
determiné que para una familia de cinco personas en Riobamba, con un
consumo de 250 galones de agua caliente al dia, a una temperatura de
40 °C y con una superficie de 2m2 de los paneles, el costo total es de

$1,001, facilmente amortizados en un periodo de 3 afos.

9.3.1 Determinacion del Precio de Venta:

Costo de Instalacion:

Debido a que cada edificio es diferente, no se pudo determinar con
precision el costo de instalacion de un sistema de agua caliente, debido a
que este factor depende de la ubicacidén del sistema de tuberias del
inmueble, del lugar destinado para los colectores, la superficie y las
dimensiones, etc.

Sin tener en cuenta todas estas variables, hemos determinado que el
costo de instalacion de los sistemas solares teniendo en cuenta
unicamente los materiales que se utilizaran. El costo sera en promedio de
65 dolares por panel instalado, este valor sera incluido en el precio del
producto (tabla 52).
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Tabla 52. Costos de Instalacion

Materiales Medida Cost_o por Unidades por Costos por Panel
Unidad Panel

Cemento Quintal 7,6 1 7,6
Pintura Litro 8 2 16
Tubos PVC 2,4 Metros 6 2 12
Varios - 30 1 30

SUBTOTAL 65,6

NUMERO DE PANELES PARA SER INSTALADOS 323

TOTAL DE COSTOS DE INSTALACION ANUAL 21.188,80

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

Costo de Importacion:

Teniendo en cuenta el inventario inicial, se procedid a calcular el costo de
importacion. Este valor se incluira en el precio de venta al publico de

cada sistema (tabla 53).

Tabla 53. COSTO DE IMPORTACION

CIF 51.073,38
FODINFA 0,5 % 255,37
Subtotal 51.328,74
12 % IVA 6.159,45

PAGO ADUANA

FODINFA (0,5%) 255,37
IVA 6.159,45
PAGO ADUANA 6.414,82

COSTO IMPORTACION

CIF 51.073,38
PAGO ADUANA 6.414,82
BODEGAJE 200,00
GASTOS DEL AGENTE AFIANZADO 180,00
ISD ( 2%) 1.001,47
COSTO TRANSFERENCIA BANCO 50,00
DIFERENCIA POLIZA 40,00
COSTO DE IMPORTACION 58.959,66
COSTO DE IMPORTACION 58.959,66
CIF 51.073,38
TOTAL TRIMESTRAL 7.886,28
TOTAL ANUAL 31.545,13
UNIDADES 323,00
TOTAL COSTO IMP. X UNIDAD 97,66

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
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Precios de venta al Publico:

De acuerdo a los estudios anteriormente mencionados se puede
determinar que el precio del colector solar plano oscila entre $ 500 y $
750 sin incluir la instalacién, nuestro colector solar plano (CS001) con
una cubierta de cromo negro tiene un precio de USD 556.00, incluida la

instalacion y demas valores que se detallan en la siguiente tabla 54.

Colector solar en el sector residencial: La instalacion de un colector solar
para una familia tipica ecuatoriana de 5 personas con un consumo de
250 litros de agua caliente al dia, tiene un valor en el mercado de entre
$900 y $1.000, incluyendo la instalacion.

Nuestro colector solar Heat Pipe de tubos de vacio (CS004) combina
estas caracteristicas analizadas y poseera un precio de 809,03 dodlares.
En ambos segmentos, nuestros productos tienen un precio competitivo y
accesible en este mercado, ademas ser de alta calidad, de tener alta

durabilidad y rendimiento.

"Solari" ofrece 22 diferentes tipos de calentadores solares. La mayoria de
nuestro mercado pertenece al sector residencial, es por esto que se ha
determinado que el 40% de nuestras ventas seran del colector solar Heat
Pipe de tubos de vacio (CS004). Un 30% de nuestras ventas provendran
de los otros modelos de colectores solares heat pipe de tubo de vacio
(CS002, CS003,CS005), ya que creemos son los mas adecuados para
este sector. El otro 30% se divide entre los demas modelos de colectores.
Tabla 54. En general, los precios oscilan entre $ 556,00 y $ 3021,03.

De acuerdo a los analisis anteriores, nuestros precios de venta al publico

seran los siguientes: Tabla 54.
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Colector Solar Plano

Tabla 54. PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO

€S001 279,5 1% 3 838,5 377,16 442,76 444,80 556,00
Colector Solar Heat Pipe Tubos de vacio
CS002 296,5 10% 32 9488 394,16 459,76 461,87 577,34
CS003 396,5 10% 32 12688 494,16 559,76 562,33 702,92
CS004 481 40% 129 62049 578,66 644,26 647,22 809,03
CS005 574,5 10% 32 18384 672,16 737,76 741,15 926,44
Termosiféon Heat Pipe Presurizado
Cs101 656,5 2.5% 8 5252 754,16 819,76 823,53 1.029,41
Cs102 728 2.5% 8 5824 825,66 891,26 895,36 1.119,20
Cs103 858 2.5% 8 6864 955,66 1.021,26 1.025,96 1.282,45
CS104 1059,5 2.5% 8 8476 1.157,16 1.222,76 1.228,38 1.535,48
Termosiféon Heat Pipe con serpentin
Cs110 682,5 2.5% 8 5460 780,16 845,76 849,65  1.062,06
Cs111 767 2.5% 8 6136 864,66 930,26 934,54 1.168,17
Cs112 975 2.5% 8 7800 1.072,66 1.138,26 1.143,50 1.429,37
CsS113 1183 2.5% 8 9464 1.280,66 1.346,26 1.352,45  1.690,57
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacién forzada (1 Serpentin)
€S201 903,5 0.9% 3 27105 1.001,16 1.066,76 1.071,67 1.339,58
CS202 1098,5 0.9% 3 32955 1.196,16 1.261,76 1.267,56 1.584,46
CS203 1274 0.9% 3 3822 1.371,66 1.437,26 1.443,87 1.804,84
CS204 1430 0.9% 3 4290 1.527,66 1.593,26 1.600,59  2.000,74
CS205 2242 0.9% 3 6726 2.339,66 2.405,26 2.416,32  3.020,41
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacién forzada (Serpentin doble)
CS302 1150,5 1.2% 4 4602 1.248,16 1.313,76 1.319,80 1.649,75
CS303 1306,5 1.2% 4 5226 1.404,16 1.469,76 1.476,52 1.845,65
CS304 1482 1.2% 4 5928 1.579,66 1.645,26 1.652,83  2.066,04
CS305 22425 1.2% 4 8970 2.340,16 2.405,76 2.416,83  3.021,03
TOTAL 323 204293,5

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

143




UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION, DISTRIBUCION E

IMPLEMENTACION DE SISTEMAS SOLARES PARA EL CALENTAMIENTO DE AGUA EN ECUADOR

9.4

RESUMEN
UNIDADES TOTALES DE EXPORTACION ANUAL 323,00
PRECIO TOTAL ANUAL 204.293,50
IMPORTACION TRIMESTRAL 51.073,38
UNIDADES TRIMESTRALES 81,00
COSTO IMPORTACION TRIMESTRAL 58.959,66
COSTO IMPORTACION ANUAL 235.838,63
INFLACION 0,46
COSTO DE IMPORTACION X UNIDAD 97,66
COSTO DE INSTALACION 65,60

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

Estrategias de Distribuciéon y Comercializacion

“Solari” tendra una oficina ubicada en la ciudad de Guayaquil, debido a
su proximidad con el puerto maritimo del Guayas, por donde la mayoria

de embarcaciones y contenedores entran a Ecuador.

“Solari” también contara con una bodega situada en la misma ciudad,

donde se procedera a almacenar el inventario.

La distribucién de los productos hacia el consumidor se realizara de la

siguiente manera:

1. El producto llega al puerto y se a realizar el almacenamiento,
despacho de aduanas y, posteriormente, traslado de la mercancia a

nuestro almacén.

2. El ingeniero eléctrico sera el responsable de revisar las condiciones
del producto a su llegada y de presentar un informe sobre las posibles
observaciones que se presenten para poder realizar el correspondiente

reclamo a la aseguradora.
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9.5

3. Una vez preparada la zona de instalacion del producto, se procedera
al traslado del mismo mediante el camion de propiedad de “Solari” y si

su capacidad no es suficiente, se realizara el alquiler de otro.

La mayoria de nuestras ventas se realiza a través de medios como el
teléfono, pagina web, y paginas amarillas. De esta manera nuestros
clientes se pueden contactar con cualquiera de nuestros empleados

para solicitar informacion y presupuestos de nuestros productos.

Estrategias de Publicidad y Promocién

La promocién consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar
la existencia de un producto a los consumidores y persuadir, alentar o
inducir a la compra. Algunas estrategias que pueden ser aplicadas se

basan en la publicidad, relaciones publicas y ventas personales.

Publicidad: se ftrata de la utilizacion de volantes en las zonas

residenciales, nuestro mercado objetivo, y crear una cuenta en red

social mas grande del Ecuador con el fin de promover nuestro trabajo.

Relaciones Publicas: Se encarga de crear una buena imagen

corporativa mediante la creacion de buenas relaciones con varias
empresas de renombre nacional, ademas de publicaciones en nuestra

pagina web sobre convenios empresariales.

Ventas personales: Participar en dos de las ferias nacionales mas

importantes de vivienda y de tecnologia para asi dar a conocer nuestro
producto. En estas ferias se comunicara los beneficios y atributos de
nuestros productos a los clientes potenciales, haciendo énfasis en la
calidad a bajos precios de nuestros productos.

Se pretende introducir nuestros productos al ambito de la construccion
de obras publicas, es decir de viviendas solidarias, por medio de la
participacién en el portal de compras publicas, donde Gobierno
Nacional invita a la participaciéon a licitar a todas las empresas que

cubran los requisitos a nivel nacional.
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Presupuesto de Marketing

El presupuesto para elaborar y aplicar las estrategias de marketing
mencionadas anteriormente, se compondra de los articulos mostrados
en la tabla 55.

Grafico 55. Presupuesto de Marketing
Concepto Cantidad | Costo Unitario Total Anual
Folletos 1000 $ 0,02 $ 20,00
Ferias y Eventos 2 $ 400,00 $ 800,00
Hojas Volantes 1000 $ 0,08 $ 80,00
Subtotal $ 900,00
Inversion Inicial
Pagina Web 1] $ 1300 $ 1300
Total $ 2.200,00

Realizado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

El presupuesto de marketing para el proyecto incluye los valores
iniciales de la inversion en la promocién de nuestros sistemas solares
para el calentamiento de agua en el mercado. Nuestro canal de
comunicacion principal es la Internet.

“Solari” tendra un sitio web dinamico, donde nuestros clientes
encontraran todas las especificaciones, caracteristicas y detalles de
nuestros productos. También nos pueden enviar una solicitud de
presupuesto.

La inversion inicial del proyecto en promocion y publicidad sera
unicamente el valor de la pagina web, debido a la cantidad elevada que
este recurso requiere: $1.300.

Para el desarrollo del sitio web se contratara a un especialista en el

disefio.

Una parte importante de la estrategia de marketing es la participacion
en ferias y eventos que la "Camara de la Construccion del Ecuador"
realiza cada 4 meses, con el fin de promover sus proyectos sobre
nuevas urbanizaciones. En estas ferias se montard un stand con
algunos ejemplares de nuestros sistemas. El uso de hojas volantes y

folletos es importante en este tipo de publicidad.
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10 ESTUDIO FINANCIERO

10.1 Inversion Inicial

La inversion inicial del proyecto consta de activos fijos, otros activos,
activos diferidos y capital de trabajo, elementos que son necesarios

para la apertura y el funcionamiento de la oficina de la compaiiia.

Dentro de los activos fijos tenemos muebles de oficina, equipo de
computacion y un camion, todos estos suman un valor de $ 22.597,17.
En el grupo de otros activos se encuentran los articulos de oficina,
equipo de limpieza, otros costos de instalacion y mobiliarios varios, con
un valor de $ 1.936,55.

Otros costos de instalacion comprenden los costos de instalacion de
Internet y linea telefénica, los costos de transporte, etc, y accesorios
varios comprenden la compra de un botiquin de primeros auxilios,

extintor, etc.

Los activos diferidos representan un valor de $ 2,500.00, en el cual se
incluye los gastos iniciales de la constitucion de la empresa, es decir, el
costo que representa obtener los permisos de funcionamiento y RUC.
Dentro de este valor debemos considerar una cantidad significativa,
correspondiente a un elemento muy importante y vital en la apertura de
la empresa, este es el costo inicial de marketing. En la inversion inicial
correspondera solo al costo del disefio, creacion y apertura de la pagina
web de "Solari".

Este es un gasto representativo en la inversion inicial, pero se debe
considerar que la pagina web de la compaiia sera una herramienta

basica para el éxito del negocio.

El ultimo monto de la inversion inicial es el capital de trabajo, el cual
representa la cantidad de inventario que la empresa debe tener en su

almacén con el fin de asistir a las necesidades de los clientes y evitar

147



UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION, DISTRIBUCION E
IMPLEMENTACION DE SISTEMAS SOLARES PARA EL CALENTAMIENTO DE AGUA EN ECUADOR

los gastos por excesos de inventario. Este valor se ha calculado en
funcion del presupuesto anual de compras y a una rotaciéon de
inventario de cada tres meses. Los detalles sobre este calculo los podra
encontrar en el "Presupuesto de Compras" en el siguiente punto.

En conclusion, a inversion inicial de nuestro proyecto es $ 85.993,38.

En la siguiente tabla 56 se muestra un resumen de la inversién inicial

del proyecto, para informacion mas detalla, véase anexo 6.

Tabla 56. INVERSION INICIAL

CONCEPTO VALOR
GASTOS LEGALES $ 1.200,00
VEHICULO $ 15.000,00
MOBILIARIO DE OFICINA $4.813,78
EQUIPOS DE COMPUTACION $2.783,39
UTILES DE OFICINA $ 915,25
EQUIPOS DE LIMPIEZA $ 68,45
OTROS GASTOS DE INSTALACION $ 877,85
MOBILARIOS VARIOS $ 75,00
GASTOS PUBLICIDAD, PROMOCION Y PROPAGANDA $ 1.300,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 58.959,66
TOTAL INVERSION $ 85.993,38

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

10.2 Financiamiento

La financiacion de este proyecto se obtendra por medio de capital
propio de los dos socios: Belén Fernandez y Juan Carlos Solis, cada
uno con una participacion del 50%, es decir de $30.000 cada uno.
Adicionalmente se hara un préstamo bancario de 50.000 con un interés
anual del 11.2% y a 5 afos plazo.

Las caracteristicas de la financiacién se explican en la siguiente tabla

57 de amortizacion del préstamo:
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INVERSION BRUTA $ 27.033,72
CAPITAL DE TRABAJO $ 58.959,66
TOTAL DE INVERSION $ 85.993,38
Part. Juan Carlos Solis $ 30.000,00
Part. Belén Fernandez $ 30.000,00
Préstamo $ 50.000,00
$ 110.000,00
Caja/Bancos $ 24.006,62
i TRIMESTRAL:
MONTO 50.000,00
TASA INTERES 11,2% 2,800%
PLAZO (ANOS) 5
PERIODOS POR ANO 4
TOTAL DE PERIODOS 20
FECHA DE INICIO 01-ene-12
DIVIDENDO FIJO US$ 3.298,95
50.000,00
INTERESES abril-12 2.800,00 3.298,95
julio-12 48.101,05 1.898,95 1.400,00 3.298,95
octubre-12 46.148,93 1.952,12 1.346,83 3.298,95
3.851,07 5.546,83 9.896,85
3 enero-13 44 142,15 2.006,78 1.292,17 3.298,95
4 abril-13 42.079,18 2.062,97 1.235,98 3.298,95
5 julio-13 39.958,45 2.120,73 1.178,22 3.298,95
6 octubre-13 37.778,34 2.180,11 1.118,84 3.298,95
8.370,59 4.825,20 13.195,80
7 enero-14 35.537,18 2.241,16 1.057,79 3.298,95
8 abril-14 33.233,28 2.303,91 995,04 3.298,95
9 julio-14 30.864,86 2.368,42 930,53 3.298,95
10 octubre-14 28.430,13 2.434,73 864,22 3.298,95
9.348,21 3.847,58 13.195,80
11 enero-15 25.927,22 2.502,91 796,04 3.298,95
12 abril-15 23.354,23 2.572,99 725,96 3.298,95
13 julio-15 20.709,20 2.645,03 653,92 3.298,95
14 octubre-15 17.990,11 2.719,09 579,86 3.298,95
10.440,01 2.755,78 13.195,80
15 enero-16 15.194,88 2.795,23 503,72 3.298,95
16 abril-16 12.321,39 2.873,49 425,46 3.298,95
17 julio-16 9.367,44 2.953,95 345,00 3.298,95
18 octubre-16 6.330,78 3.036,66 262,29 3.298,95
11.659,33 1.536,47 13.195,80
19 enero-17 3.209,09 3.121,69 177,26 3.298,95
20 abril-17 0,00 3.209,09 89,85 3.298,95
6.330,78 267,12 6.597,90
TOTALES 50.000,00 18.778,98

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
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10.3 Balance General Inicial

El balance general muestra la situacién financiera de la empresa.
Incluye todos los movimientos susceptibles de ser registrados
contablemente, desde la fecha de constitucion de la empresa hasta la

fecha de su formulacion.

En el lado derecho se muestran las inversiones realizadas por la
empresa, denominadas activo, que incluyen: Activo Corriente,
inversiones que razonablemente se espera sean o0 puedan ser
convertidas en efectivo o consumidas durante el ciclo normal del
negocio, que es generalmente un afio y Activo No Corriente, que son

inversiones a largo plazo.

En el lado izquierdo se muestra la estructura de financiamiento de la
empresa. El financiamiento obtenido por terceros, es decir bancos,
proveedores, etc., se denominan pasivo, el cual muestra las
obligaciones de la empresa. Este a su vez esta dividido en Pasivo
Corriente, que son deudas que se vencen en el lapso de un afo y
Pasivo No Corriente, que son las deudas que se vencen en un lapso
mayor al afio.

El Patrimonio es el financiamiento obtenido por los accionistas, el cual

también incluye las utilidades retenidas o por distribuir.
En la siguiente tabla 58, se puede ver el balance general inicial del

proyecto. Estas cantidades se explicaron a detalle en los dos puntos

anteriores: inversion inicial y financiamiento.
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Tabla 58. BALANCE GENERAL INICIAL
ACTIVO PASIVO 50.000,00
ACTIVO CORRIENTE 83.366,28 | PASIVO CORRIENTE
Bancos 24.406,62
Inventario 58.959,66
ACTIVO FIJOS 22.597,17 | PASIVO NO CORRIENTE 50.000,00
Equipo de computacion 2.783,39 | PRESTAMO BANCARIO 50.000,00
Muebles de oficina 4.813,78
Vehiculo 15.000,00
OTROS ACTIVOS 1.936,55
Utiles oficina 915,25
Equipos de limpieza 68,45
Otros gastos de instalacion 877,85
Mobiliarios varios 75,00
PATRIMONIO 60.400,00
ACTIVOS DIFERIDOS 2.500,00 | CAPITAL 400,00
Gastos de constitucion 1.200,00 | APORTE SOCIOS 60.000,00
Gastos de marketing
(webside) 1.300,00
TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVOS 110.400,00 PATRIMONIO 110.400,00

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

10.4 Presupuesto para la Creacion de la Empresa

10.4.1 Presupuesto de Ventas

De acuerdo al analisis de la estimacion de participacion de mercado del
punto 6.2.3, procederemos a estimar las ventas por afio. En la tabla 59
podemos ver la tasa de posibles ventas por producto por afio, para esto
se tuvo en cuenta el precio y los diferentes usos de los mismos. Gracias
al analisis realizado anteriormente, podemos decir que nuestras ventas
aumentan ano tras afo, debido a las campafas de publicidad y
promocion y al apoyo gubernamental hacia esta industria.

Los precios de los productos de venta se establecieron en las

estrategias de precios el punto 9.3.1.
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Tabla 59. Presupuesto de Ventas

Tasa de crecimiento anual en ventas:

11%

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Colector Solar Plano
Cantidad 3 3 3 4 4
CS001 Precio 556,00 579,63 604,26 629,94 656,71
Total 1.667,99 1.825,82 1.998,59 2.229,38 2.579,78
Colector Solar Heat Pipe Tubos de vacio
Cantidad 32 34 35 38 42
CS002 Precio 577,34 601,88 627,46 654,13 681,93
Total 18.475,00 20.223,19 22.136,81 24.693,06 28.574,19
Cantidad 32 34 35 38 42
Precio 702,92 732,79 763,94 796,40 830,25
Total 22.493,40 24.621,83 26.951,67 30.063,92 34.789,22
Cantidad 129 135 142 152 169
CS004 Precio 809,03 843,41 879,26 916,63 955,58
Total 104.364,80 114.240,32 125.050,32 139.490,50 161.414,92
Cantidad 32 34 36 38 42
CS005 Precio 926,44 965,82 1.006,86 1.049,65 1.094,27
Total 29.924,08 32.755,65 35.855,15 39.995,52 46.281,82
Termosiféon Heat Pipe Presurizado
Cantidad 8 8 9 9 10
CS101 Precio 1.029,41 1.073,16 1.118,77 1.166,32 1.215,89
Total 8.235,31 9.014,58 9.867,58 11.007,04 12.737,07
Cantidad 8 8 9 9 10
Precio 1.119,20 1.166,77 1.216,35 1.268,05 1.321,94
Total 8.953,60 9.800,83 10.728,24 11.967,08 13.848,00
Cantidad 8 8 9 9 10
CS103 Precio 1.282,45 1.336,95 1.393,77 1.453,01 1.514,76
Total 10.259,58 11.230,39 12.293,07 13.712,61 15.867,89
Cantidad 8 8 9 9 10
CS104 Precio 1.535,48 1.600,74 1.668,77 1.739,69 1.813,63
Total 12.283,85 13.446,21 14.718,55 16.418,18 18.998,71
Termosifon Heat Pipe con serpentin
Cantidad 8 8 9 9 10
CS110 Precio 1.062,06 1.107,20 1.154,26 1.203,31 1.254,45
Total 8.496,50 9.300,49 10.180,55 11.356,14 13.141,05
Cantidad 8 8 9 9 10
Precio 1.168,17 1.217,82 1.269,58 1.323,54 1.379,79
Total 9.345,39 10.229,70 11.197,69 12.490,74 14.453,97
Cantidad 8 8 9 9 10
CS112 Precio 1.429,37 1.490,12 1.553,45 1.619,47 1.688,30
Total 11.434,96 12.516,99 13.701,41 15.283,58 17.685,78
Cantidad 8 8 9 9 10
CS113 Precio 1.690,57 1.762,42 1.837,32 1.915,40 1.996,81
Total 13.524,53 14.804,29 16.205,14 18.076,43 20.917,59
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (1 Serpentin)
Cantidad 3 3 3 4 4
CS201 Precio 1.339,58 1.396,52 1.455,87 1.517,74 1.582,25
Total 4.018,75 4.399,03 4.815,28 5.371,33 6.215,57
Cantidad 3 3 3 4 4
CS202 Precio 1.584,46 1.651,79 1.722,00 1.795,18 1.871,48
Total 4.753,37 5.203,15 5.695,50 6.353,19 7.351,75
Cantidad 3 3 3 4 4
CS203 Precio 1.804,84 1.881,54 1.961,51 2.044,87 2.131,78
Total 5.414,52 5.926,87 6.487,70 7.236,86 8.374,32
Cantidad 3 3 3 4 4
CS204 Precio 2.000,74 2.085,77 2.174,41 2.266,83 2.363,17
Total 6.002,21 6.570,17 7.191,87 8.022,35 9.283,26
Cantidad 3 3 3 4 4
CS205 Precio 3.020,41 3.148,77 3.282,60 3.422,11 3.567,55
Total 9.061,22 9.918,63 10.857,18 12.110,92 14.014,45
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Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (Serpentin doble)
Cantidad 4 4 4 5 5
CS302 Precio 1.649,75 1.719,87 1.792,96 1.869,16 1.948,60
Total 6.599,02 7.223,45 7.906,97 8.820,02 10.206,31
Cantidad 4 4 4 5 5
CS303 Precio 1.845,65 1.924,09 2.005,87 2.091,11 2.179,99
Total 7.382,60 8.081,18 8.845,87 9.867,34 11.418,24
Cantidad 4 4 4 5 5
Precio 2.066,04 2.153,84 2.245,38 2.340,81 2.440,29
Total 8.264,14 9.046,14 9.902,13 11.045,57 12.781,66
Cantidad 4 4 4 5 5
CS305 Precio 3.021,03 3.149,43 3.283,28 3.422,82 3.568,29
Total 12.084,13 13.227,59 14.479,25 16.151,25 18.689,82
CANTIDAD 323 339 356 381 423,34
TOTAL 323.038,93 353.606,49 387.066,51 431.763,01 499.625,37
IVA VENTAS 38.764,67 42.432,78 46.447,98 51.811,56 59.955,04

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

10.4.2 Presupuesto de Compras

Después de determinar el valor estimado de ventas anuales se debe
calcular el inventario necesario de cada linea de producto para los
distintos afios, con base en los costos de adquisicion. Para mas detalles

sobre los costos de adquisicion, véase el anexo 5.
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Tabla 60. Presupuesto de Compras

Tasa de crecimiento anual en ventas:

5%

5%

| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Colector Solar Plano
Cantidad 3 3 3 4 4
CS001 | Precio 279,50 291,38 303,76 316,67 330,13
Total 838,50 917,84 1.004,69 1.120,71 1.296,86
Colector Solar Heat Pipe Tubos de vacio
Cantidad 32 34 35 38 42
CS002 | Precio 296,50 309,10 322,24 335,93 350,21
Total 9.488,00 10.385,80 11.368,56 12.681,34 14.674,53
Cantidad 32 34 35 38 42
Precio 396,50 413,35 430,92 449,23 468,33
Total 12.688,00 13.888,60 15.202,81 16.958,36 19.623,79
Cantidad 129 135 142 152 169
CS004 | Precio 481,00 501,44 522,75 544,97 568,13
Total 62.049,00 67.920,39 74.347,35 82.932,61 95.967,55
Cantidad 32 34 36 38 42
CS005 | Precio 574,50 598,92 624,37 650,91 678,57
Total 18.556,35 20.312,24 22.234,29 24.801,80 28.700,02
Termosiféon Heat Pipe Presurizado
Cantidad 8 8 9 9 10
CS101 | Precio 656,50 684,40 713,49 743,81 775,42
Total 5.252,00 5.748,97 6.292,97 7.019,65 8.122,96
Cantidad 8 8 9 9 10
Precio 728,00 758,94 791,19 824,82 859,88
Total 5.824,00 6.375,10 6.978,34 7.784,16 9.007,64
Cantidad 8 8 9 9 10
CS103 | Precio 858,00 894,47 932,48 972,11 1.013,42
Total 6.864,00 7.513,51 8.224,47 9.174,19 10.616,15
Cantidad 8 8 9 9 10
CS104 | Precio 1.059,50 1.104,53 1.151,47 1.200,41 1.251,43
Total 8.476,00 9.278,04 10.155,98 11.328,74 13.109,33
Termosifon Heat Pipe con serpentin
Cantidad 8 8 9 9 10
CS110 | Precio 682,50 711,51 741,75 773,27 806,13
Total 5.460,00 5.976,65 6.542,19 7.297,65 8.444,66
Cantidad 8 8 9 9 10
Precio 767,00 799,60 833,58 869,01 905,94
Total 6.136,00 6.716,62 7.352,18 8.201,17 9.490,19
Cantidad 8 8 9 9 10
CS112 | Precio 975,00 1.016,44 1.059,64 1.104,67 1.151,62
Total 7.800,00 8.538,08 9.345,99 10.425,22 12.063,80
Cantidad 8 8 9 9 10
CS113 | Precio 1.183,00 1.233,28 1.285,69 1.340,33 1.397,30
Total 9.464,00 10.359,53 11.339,80 12.649,27 14.637,41
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (1 Serpentin)
Cantidad 3 3 3 4 4
CS201 | Precio 903,50 941,90 981,93 1.023,66 1.067,17
Total 2.710,50 2.966,98 3.247,73 3.622,76 4.192,17
Cantidad 3 3 3 4 4
CS202 | Precio 1.098,50 1.145,19 1.193,86 1.244,60 1.297,49
Total 3.295,50 3.607,34 3.948,68 4.404,65 5.096,96
Cantidad 3 3 3 4 4
CS203 | Precio 1.274,00 1.328,15 1.384,59 1.443,44 1.504,78
Total 3.822,00 4.183,66 4.579,54 5.108,36 5.911,26
Cantidad 3 3 3 4 4
CS204 | Precio 1.430,00 1.490,78 1.554,13 1.620,18 1.689,04
Total 4.290,00 4.695,94 5.140,29 5.733,87 6.635,09
Cantidad 3 3 3 4 4
CS205 | Precio 2.242,00 2.337,29 2.436,62 2.540,18 2.648,13
Total 6.726,00 7.362,45 8.059,12 8.989,75 10.402,71

Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (Serpentin doble)
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Cantidad 4 4 4 5 5
CS302 | Precio 1.150,50 1.199,40 1.250,37 1.303,51 1.358,91
Total 4.602,00 5.037,46 5.514,13 6.150,88 7.117,64
Cantidad 4 4 4 5 5
CS303 | Precio 1.306,50 1.362,03 1.419,91 1.480,26 1.543,17
Total 5.226,00 5.720,51 6.261,81 6.984,90 8.082,75
Cantidad 4 4 4 5 5

Precio 1.482,00 1.544,99 1.610,65 1.679,10 1.750,46

Total 5.928,00 6.488,94 7.102,95 7.923,17 9.168,49
Cantidad 4 4 4 5 5
CS305 | Precio 2.242,50 2.337,81 2.437,16 2.540,74 2.648,72
Total 8.970,00 9.818,79 10.747,89 11.989,00 13.873,37
CANTIDAD 323 339 356 381 423

TOTAL 204.465,85 223.813,43 244.991,78 273.282,20 316.235,33

incluido fodinfa 204.568,08 223.925,34 245.114,27 273.418,84 316.393,45

iva compras 24.548,17 26.871,04 29.413,71 32.810,26 37.967,21

10.5

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

La Tabla 60 muestra los costos anuales promedios y la cantidad exacta
de unidades necesarias para mantener un inventario permanente de

cada una de las lineas de productos, con una rotacion trimestral.

Presupuesto de Gastos

Dentro del presupuesto operativo anual se consideran los costos de
alquiler de la oficina y la bodega, salarios, planes de publicidad y
promocion, material de oficina, teléfono, Internet y los respectivos pagos
para el despacho aduanero. Todos estos elementos representan en el
primer afio un monto total de $ 61.524,00 (Tabla 61).

El alquiler de la oficina, el almacén y de posiblemente un camién mas
aumentard un 10% desde el tercer afio, ya que segun la ley
Ecuatoriana, la renta de estos bienes y otras propiedades solo se

pueden incrementar a partir del segundo afio del contrato.

Las montos referentes a material de oficina, gastos de Internet y
teléfono, tienden a ser estables durante estos 5 afios. En todo caso, se
considerd una cantidad superior al valor real en estos elementos, con el
fin de tener un posible margen de aumento en el presupuesto de

gastos.
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Los gastos de publicidad y promocion también aumentan a partir del
tercer afo cuando la compafia ha ganado un lugar y una posicion en el
mercado, ya que se debe intensificar y diversificar las estrategias de
promocion, con el fin de atraer nuevos clientes, fidelizar a los actuales y

competir con los otros posibles participantes de este mercado.

Tabla 61. COSTOS OPERATIVOS
1er Ao 2do Ao 3er Aio 4to Ao 5to Ao

Sueldos y Salarios $ 53.904,00 $ 53.957,90 $54.011,86] $56.766,47] $ 59.661,56
Beneficios Sociales $ 20.155,34 $20.410,72 $20.689,87] $21.885,93] $23.157,07
Gastos Varios $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Renta Oficina $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.300,00 $ 3.300,00 $ 3.630,00
Renta de Bodega $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.980,00 $ 1.980,00 $2.178,00
Renta de camion $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.980,00 $ 1.980,00 $2.178,00
Servicios Basicos $ 1.500,00 $ 1.560,00 $ 1.620,00 $ 1.680,00 $ 1.740,00
Internet $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00 $ 480,00
Teléfono $ 1.140,00 $ 1.140,00 $ 1.140,00 $ 1.140,00 $ 1.140,00
Suministros de Oficina $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Costos Publicidad $ 900,00 $ 900,00 $ 990,00 $ 990,00 $ 1.089,00

TOTAL $ 86.479,34 $ 86.848,62 $87.991,73] $92.002,40] $97.053,63

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

10.6 Depreciacion

En la tabla 62 se muestra como los activos fijos se deprecian con el
tiempo. La empresa cuenta con equipo de computacion de amortizacion
tres anos, lo que significa que el valor de la inversion inicial disminuye
un 33,33% cada afo.

El mobiliario de oficina se deprecia por un periodo de diez afos, cada
afo se pierde el 10% de su valor.

El resto de los activos como el horno de microondas, calculadoras,
cafeteras y el dispensador de agua tienen un periodo de depreciacion

de 5 afos.

Todos los porcentajes de depreciacion y el nUmero de afos a depreciar,
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estan fijados de acuerdo con la ley ecuatoriana. El "SRI (Servicio de
Rentas Internas)" es la entidad responsable de la reglamentacion y el

control de la situacion financiera de las empresas.

Tabla 62. DEPRECIACION
DETALLE VALOR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equip. Comp. 2.783,39 927,80 927,80 927,80 - -
Camién 15.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Mobiliario de Oficina 4.813,78 481,38 481,38 481,38 481,38 481,38
Microondas 209,82 41,96 41,96 41,96 41,96 41,96
Calculadoras 152,68 30,54 30,54 30,54 30,54 30,54
Cafetera 75,89 15,18 15,18 15,18 15,18 15,18
Dispensador de Agua 30,36 6,07 6,07 6,07 6,07 6,07
TOTAL 4.502,92 4.502,92 4.502,92 3.575,13 3.575,13
Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
10.7 Amortizacién
Los gastos de constitucién inicial se amortiza en un periodo de 5 afios,
como se puede ver en la tabla 63.
La amortizacién de los préstamos del banco se explica en el punto de la
financiacion.
Tabla 63. AMORTIZACION
DETALLE VALOR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de Constitucién 1.200,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
TOTAL 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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10.8 Flujos de Efectivo

El estado de flujos de efectivo muestra el efecto de los cambios de
efectivo y equivalentes de efectivo en un periodo determinado.

El flujo de efectivo muestra los ingresos y gastos anuales de los
primeros 5 afos. De acuerdo a politicas reglamentarias el saldo de caja
final debe ser considerado en el saldo inicial del afio siguiente.

Esta politica no se aplica en el primer afio, cuando el saldo inicial es el
gasto anual, lo cual es necesario para implementar el proyecto. Esta
politica se utiliza a partir del segundo afo en adelante.

Este estado financiero es de suma importancia en el momento de
decidir si se otorga o no un crédito a la empresa, pues muestra los

fondos liquidos que ha generado la empresa, los mismos que podran

servir para amortizar las cuotas del crédito.

Tabla 64. FLUJO DE CAJA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE EFECTIVO 361.803,61 396.039,27 433.514,49 483.574,58 559.580,41
VENTAS 323.038,93 353.606,49 387.066,51 431.763,01 499.625,37
IVA VENTAS 38.764,67  42.432,78 46.447,98 51.811,56  59.955,04
FUENTE DE USO DE CAJA 265.931,60 372.850,09 404.652,31 446.370,43 506.753,40
COMPRA 145.506,19 223.813,43 244.991,78 273.282,20 316.235,33
GASTOS OPERATIVOS 86.479,34  86.848,62 87.991,73  92.002,40  97.053,63
PAGO DE PRESTAMO 3.851,07 8.370,59 9.348,21 10.440,01 11.659,33
PAGO DE INTERES 5.546,83 4.825,20 3.847,58 2.755,78 1.536,47
15 % PARTICIPACION TRABAJADORES 2.876,95 5.006,45 6.823,87 8.986,13
25 % PAGO IMPUESTO A LA RENTA 3.912,65 6.525,07 8.507,10 10.693,49
PAGO DIVIDENDOS 1.115,10 1.966,03 2.714,54 3.620,51
PAGO DE IVA 14.216,50  15.561,74 17.034,27 19.001,30
IVA EN COMPRAS 24.548,17  26.871,04  29.413,71 32.810,26  37.967,21
RESULTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 95.872,01 23.189,19  28.862,18  37.204,15  52.827,01
SALDO DE CAJA AL INICIO DEL ANO 24.406,62 120.278,63 143.467,82 172.330,00 209.534,14
INCREMENTO POR FLUJO DE CAJA ANO 95.872,01 23.189,19  28.862,18  37.204,15  52.827,01
SALDO DE CAJA AL FINAL DEL ANO 120.278,63 143.467,82 172.330,00 209.534,14 262.361,16

158




UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION, DISTRIBUCION E
IMPLEMENTACION DE SISTEMAS SOLARES PARA EL CALENTAMIENTO DE AGUA EN ECUADOR

PRUEBA

UTILIDAD O PERDIDA OPERACIONAL 32.093,75 42.944,44 54.083,00 66.478,42 86.336,40
DEPRECIACION Y AMORTIZACION 4.742,92 4.742,92 4.742,92 3.815,13 3.815,13
AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
DEPRECIACION DE EFECTIVO 4.502,92 450292 450292 3.57513 3.575,13
GASTOS FINANCIEROS 5.546,83 4.825,20 3.847,58 2.755,78 1.536,47
OTROS COSTOS 2.624,35 - - - -
UTILES DE OFICINA 446,50

WEBSIDE 1.300,00

OTROS COSTOS DE INSTALACION 877,85 - - - -
OTROS INGRESOS - - - - -
INTERES GANADO - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 19.179,64 33.376,31 45.492,49 59.907,51 80.984,81
UTILIDAD NETA O PERDIDA 12.390,05 21.844,80 30.161,52 40.227,89 54.381,30
RESERVA LEGAL 1.239,01  2.184,48 3.016,15 4.022,79  5.438,13
UTILIDAD DESPUES DE RESERVAS 11.151,05 19.660,32 27.145,37 36.205,10 48.943,17
UTILIDAD DESPUES DE PAGO DE DIVIDENDOS 10.035,94 17.694,29 24.430,83 32.584,59 44.048,85

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

10.9 Estado de Resultados

Este estado financiero refleja la situacion econémica de le empresa y
muestra tanto los ingresos como los egresos que realizé la empresa
para obtener utilidad.

El estado de resultados se presenta en la tabla 65. Podemos ver
claramente la evolucién de la compaiia durante estos 5 afios
analizados. Debemos tener en cuenta que la empresa nunca sufre de
pérdida, por el contrario, el beneficio a partir del 5to. afo representara
un crecimiento significativo, aunque los impuestos seran mas altos

también.
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Tabla 65. ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 4

VENTAS 323.038,93 353.606,49 387.066,51 431.763,01 499.625,37
COSTO DE VENTAS 204.465,85 223.813,43 244.991,78 273.282,20 316.235,33
INV INICIAL 58.959,66 - - - -
COMPRAS 145.506,19 223.813,43 244.991,78 273.282,20 316.235,33
INV FINAL - - - - -
COSTOS OPERACIONALES 86.479,34 86.848,62 87.991,73 92.002,40 97.053,63
GASTOS DE SALARIOS 53.904,00 53.957,90 54.011,86 56.766,47 59.661,56
BENEFICIOS SOCIALES 20.155,34  20.410,72  20.689,87 21.885,93 23.157,07
COSTOS VARIOS 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
RENTA DE OFICINA 3.000,00 3.000,00 3.300,00 3.300,00 3.630,00
RENTA DE BODEGA 1.800,00 1.800,00 1.980,00 1.980,00 2.178,00
RENTA DE CAMION 1.800,00 1.800,00 1.980,00 1.980,00 2.178,00
SERVICIOS BASICOS 1.500,00 1.560,00 1.620,00 1.680,00 1.740,00
INTERNET 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
TELEFONO 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00
SUMINISTROS DE OFICINA 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
COSTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 900,00 900,00 990,00 990,00 1.089,00
UTILIDAD OPERATIVA 32.093,75 42.944,44 54.083,00 66.478,42 86.336,40
DEPRECIACION Y AMORTIZACION 4.742,92 4.742,92 4.742,92 3.815,13 3.815,13
AMORTIZACION 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
DEPRECIACION 4.502,92 4.502,92 4.502,92 3.575,13 3.575,13
COSTOS FINANCIEROS 5.546,83 4.825,20 3.847,58 2.755,78 1.536,47
PAGO DE INTERES 5.546,83 4.825,20 3.847,58 2.755,78 1.5636,47
OTROS GASTOS 2.624,35 - - - -
OTROS GASTOS DE INSTALACION 877,85 - - -

UTILES DE OFICINA 446,50 - - - -
WEBSITE 1.300,00 - - - -
OTROS INGRESOS - - - - -
INTERESES GANADOS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 19.179,64 33.376,31  45.492,49 59.907,51  80.984,81
REPARTIACION UTILIDADES (15%) 2.876,95 5.006,45 6.823,87 8.986,13  12.147,72
PAGO IMPUESTO A LA RENTA 3.912,65 6.525,07 8.507,10  10.693,49  14.455,79
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS 12.390,05 21.844,80 30.161,52  40.227,89  54.381,30
RESERVAS 1.239,01 2.184,48 3.016,15 4.022,79 5.438,13
UTILIDAD ANTES DE DIVIDENDOS 11.151,05 19.660,32  27.145,37  36.205,10  48.943,17
PAGO DIVIDENDOS 1.115,10 1.966,03 2.714,54 3.620,51 4.894,32
GANANCIA O PERDIDA 10.035,94  17.694,29  24.430,83  32.584,59  44.048,85

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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10.10 Balances

El siguiente balance muestra la evolucion de la compania durante los
cinco anos estudiados. La ley exige que todas las empresas deben
retener al menos el 10% de las acciones y enviar a la Reserva Legal
para capitalizar este valor, sin embargo, se debe tener en cuenta que

este valor no puede superar el 50% de las ganancias.

Tabla 66. BALANCES

2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES 83.366,28 | 120.278,63 | 143.467,82 | 172.330,00 | 209.534,14
CAJA Y BANCOS 24.406,62 | 120.278,63 | 143.467,82 | 172.330,00 | 209.534,14
INVENTARIOS 58.959,66 0,00 0,00 0,00 0,00
ACTIVOS FIJOS 22.597,17 | 18.188,00| 13.778,82| 9.369,65 5.888,27
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.783,39 1.855,59 927,80 0,00 0,00
MUEBLES DE OFICINA 4.813,78 |  4.332,40 3.851,02 3.369,65 2.888,27
VEHICULO 15.000,00 | 12.000,00 9.000,00 6.000,00 3.000,00
OTROS ACTIVOS 1.936,55 518,45 424,70 330,95 237,20
Utiles oficina 915,25 375,00 281,25 187,50 93,75
Equipos de limpieza 68,45 68,45 68,45 68,45 68,45
Otros gastos de instalacion 877,85 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliarios varios 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
ACTIVOS DIFERIDOS 2.500,00 960,00 720,00 480,00 240,00
Gastos de constitucion 1.200,00 960,00 720,00 480,00 240,00
Gastos de marketing (webside) 1.300,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVOS 110.400,00 | 139.945,08 | 158.391,34 | 182.510,59 | 215.899,61
PASIVOS 50.000,00 | 68.270,13 | 66.837,63 | 63.509,90 | 60.291,54

PASIVOS CORRIENTES
15 % PARTICIPACION

22.121,20 | 29.059,29 | 35.079,77 | 42.301,43

TRABAJADORES - 2.876,95 5.006,45 6.823,87 8.986,13
25 % PAGO IMPUESTO A LA

RENTA - 3.912,65 6.525,07 8.507,10 10.693,49
PAGO DIVIDENDOS 1.115,10 1.966,03 2.714,54 3.620,51
IVA POR PAGAR -| 14.216,50 15.561,74 | 17.034,27 19.001,30
PASIVOS NO CORRIENTES 50.000,00 | 46.148,93 | 37.778,34 | 28.430,13 17.990,11
PRESTAMO BANCARIO 50.000,00 | 46.148,93| 37.778,34 | 28.430,13 17.990,11
PATRIMONIO 60.400,00 | 71.674,95| 91.553,71| 119.000,70 | 155.608,08
Capital 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Aporte Socios 60.000,00 | 60.000,00| 60.000,00| 60.000,00| 60.000,00
Reserva Legal - 1.239,01 3.423,48 6.439,64 10.462,43
Ganancias - -| 10.035,94| 27.730,23| 52.161,06
Ganancias o Perdidas Netas - 10.035,94 17.694,29 24.430,83 32.584,59

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO | 444 400 00 | 139.945,08 | 158.391,34 | 182.510,60 | 215.899,61

CUADRE (0,00 (0,00) (0,00 (0,00 (0,00)

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez
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11 ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

Realizar un analisis financiero del proyecto nos permitira agregarle valor
a la informacién contable, evaluar el futuro de la empresa y realizar una
adecuada planificacion financiera, descubriendo asi, el significado real
de las cifras para mantener un futuro control gerencial.

Debemos tener en cuenta que no sdlo el siguiente analisis de ratios nos

dara una vision completa del futuro del negocio.

Segun los diferentes tipos de analisis financieros, el siguiente analisis
sera Ex ante, pues estamos analizando estados financieros proyectados
e interno, ya que las personas que lo realizan estan involucradas

directamente en la empresa o trabajaran para ella.

11.1 Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

Después de obtener los flujos de efectivo de los cinco anos, se procedio
a evaluar el proyecto. Para ello, se ha calculado dos indicadores: la
Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (VAN). La tasa
interna de retorno se centra en la tasa de rendimiento de un proyecto,
es la tasa que descuenta los flujos asociados con un proyecto hasta un
valor exactamente de cero.

Por otro lado, el valor actual neto consiste en encontrar la diferencia
entre el valor actualizado de los flujos de efectivo y el valor, también
actualizado de las inversiones y otros egresos en efectivo.

La tasa minima de rendimiento aceptable (i) un 25%, la cual es la tasa

exigida por los inversores y cubre la inflacion y el riesgo.
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Inversion Inicial Resultado de Flujo de Caja
-85.993,38 95.872,01 23.189,19 28.862,18 37.204,15 52.827,01
Tasa Minima Rendimiento Aceptable 25%
TIR 61%
VAN 42.297,54S

Elaborado por: Juan Carlos Solis, Maria Belén Fernandez

La inversion tiene una retribucion esperada a lo largo de su vida
comercial del 61% y el VAN es mayor que 0, por lo que el proyecto es
financieramente rentable, econdmicamente factible y atractivo para los
inversores. Las inversiones con valores actuales netos positivos
incrementan el valor de la empresa, puesto que tienen un rendimiento

mayor que el minimo aceptable.

11.2 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio como herramienta para la predeterminacion de
utilidades se aplica para definir el volumen de produccién minimo
necesario para cumplir con las utilidades exigidas por las metas
trazadas para el ejercicio. significa que si la direccion de la empresa ha
fijado como meta un monto minimo de utilidades , por medio del punto
de equilibrio se puede definir el volumen de produccion y ventas
necesario para lograr el objetivo.

El punto de equilibrio es un punto muerto o umbral de rentabilidad,
aquella cifra de ventas en que la empresa ni pierde ni gana; es decir
cuando la empresa cubre unicamente todos sus gastos. Si la empresa
no vende por encima de este punto, obtendra pérdidas, y en la medida

que venda por encima de él, tendra beneficios.

La figura ilustra el punto de equilibrio para el primer afo de vida

comercial del producto en unidades, es decir la cantidad de unidades
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por producto que “Solari” debe vender para no tener ni pérdidas ni

ganancias.

Tabla 67. Punto de Equilibrio
PRODUCTO %. d v necels’:rliaas de
equilibrio vender

Colector Solar Plano

CS001 0,8241 1
Colector Solar Heat Pipe Tubos de vacio

CS002 8,7904 9

CS003 8,7904 9

CS004 35,4363 36

CS005 8,7904 9
Termosiféon Heat Pipe Presurizado

CS101 2,1976 2

CS102 2,1976 2

CS103 2,1976 2

CS104 2,1976 2
Termosiféon Heat Pipe con serpentin

CS110 2,1976 2

CS111 2,1976 2

cS112 2,1976 2

cs113 2,1976 2
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (1 Serpentin)

CS201 0,8241 1

CS202 0,8241 1

CS203 0,8241 1

CS204 0,8241 1

CS205 0,8241 1
Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (Serpentin doble)

CS302 1,0988 1

CS303 1,0988 1

CS304 1,0988 1

CS305 1,0988 1

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
11.3 Ratios Financieros

A continuacién procederemos a realizar un analisis vertical de los
estados financieros. Este analisis vertical compara dos o mas valores

de un mismo periodo. Estos resultados usualmente se comparan con su
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11.31

equivalente en otro periodo pasado, con los valores de otra empresa o
con el promedio de la industria.

Usaremos este tipo de analisis para obtener una visién general de la
estructura financiera (Balance General) y de la productividad de sus

operaciones (Estado de Ganancias y Pérdidas).

Dentro de este analisis vertical podemos encontrara el analisis de ratios.
Los ratios son indices, razones, divisiones que comparan dos valores

de los estados financieros.

Ratios de Liquidez

“Los ratios de liquidez miden de manera aproximada la capacidad global
de la empresa para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo.
Algunos autores sugieren que si la empresa tiene buenos ratios de
liquidez, entonces estara en condiciones de afrontar sus obligaciones
de manera ordenada, sin problema alguno, pero en este punto debemos
considerar que los ratios de liquidez solo dan una idea aproximada de la
situacion de liquidez de la empresa. Con buenos ratios de liquidez no se
puede afirmar que la empresa podra afrontar sus obligaciones a corto
plazo.” (Tanaka, 2001, p. 319).

Una empresa tiene una buena situacion de liquidez si cada vez que
tiene que pagar una obligacion lo puede hacer de forma ordenada, es
decir, si al momento de afrontar su obligacidén lo hace sin que esto
represente un perjuicio importante para la compafia.

a) Liquidez General: este ratio mide de manera general la
liquidez, es decir, la capacidad de la empresa para afrontar sus
obligaciones a corto plazo.

En este caso el ratio tiene un valor promedio de 4,05 de los
primeros 5 afios de funcionamiento de la empresa. Todos los
valores son mayores a uno, entonces la empresa poseera una
buena situacion de liquidez y podra hacer frente a sus
obligaciones. El promedio de cobertura es de 4,05 veces sus

pasivos corrientes.
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b) Prueba Acida: es una medida mas directa de la liquidez. Mide
la capacidad inmediata que tienen los activos corrientes mas
liquidos para cubrir los pasivos corrientes. Los activos corrientes
mas liquidos son caja, bancos y la inversién. Al activo corriente
se le ha restado las partidas menos liquidas, es decir, las cargas
diferidas y las existencias. Se puede notar que la liquidez de la
empresa aumenta a medida que pasan los afios. Es una medida
mas exacta de la liquidez pues se ha tomado en consideracion

los valores menos liquidos del activo corriente.

Ratios de Liquidez 2012 2013 2014 2015 2016 PROMEDIO

Liquidez Activo Corriente
General

Indef. | 5,44 4,94 4,91 4,95 4,05
Pasivo Corriente

Activo Corriente - Cargas
Prueba Acida | Diferidas - Existencias Indef. | 544 | 4,94 | 491 | 4,95 4,05

Pasivo Corriente

O
-

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez

Cabe mencionar que la empresa muestra indices de liquidez que
sobrepasan los limites de lo normal, es por ello que seria bueno
considerar se realicen inversiones relacionadas con el crecimiento de la
organizacién, como la posibilidad de la apertura de oficinas en otras
ciudades del Ecuador, como Quito y Cuenca, e invertir en el sector

financiero a plazo fijo.

11.3.2 Ratios de Solvencia

“‘Los ratios de solvencia nos permiten determinar la capacidad de
endeudamiento que tiene una empresa.” (Tanaka, 2001, p. 321).

Para la empresa es importante conocer la composicién del pasivo total
ya que una empresa puede tener un endeudamiento alto, pero si la

mayor parte de éste es a largo plazo, puede estar en mejor situacion
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que otra empresa que tenga un menor indice pero con alto

endeudamiento corriente.

a) Endeudamiento de Activo Total: esta cantidad nos da la idea

b)

d)

de qué porcentaje de las inversiones totales ha sido financiado
por deudas a terceros. Este indice ayuda a determinar la
capacidad que tiene la empresa para cubrir sus obligaciones a
corto y largo plazo. El resultado que muestra la empresa es
optimo, es decir un 40% de promedio en los cinco afios, esto
quiere decir que la empresa no necesita realizar un
financiamiento con terceros.“La empresa a fin de maximizar su
utilidad por accion, debera tratar de que este ratio sea el mayor
posible, considerando siempre el costo de financiamiento y la
facilidad de pago”. (Tanaka, 2001, p. 322).

Endeudamiento Patrimonial: “esta cantidad nos da una idea
de qué porcentaje de las inversiones totales ha sido financiado
por deudas a terceros, pero desde otra perspectiva. El indice
relaciona el Pasivo Total y el Patrimonio Total”. (Tanaka, 2001,
p. 322).

Indica la relacién entre los fondos a largo plazo que suministran
los acreedores y los duefios de la empresa. Los resultados que
refleja la empresa son altos considerando que no se tiene
politica de cobro ni de pagos, ya que sus gastos son corrientes,
pero el préstamo realizado es un rubro significativo dentro de
este indice.

Endeudamiento Patrimonial a Largo Plazo: muestra el
respaldo patrimonial que tienen las deudas a largo plazo.
Financiamiento del Activo con Patrimonio: es un indice que
indica la relacion existente entre los activos totales y el
patrimonio, representando el porcentaje del patrimonio en el
activo, esto quiere decir que muestra en qué porcentaje nuestros
activos estan siendo financiados por recursos propios. En el
caso de esta empresa en el primer afio es de 55%
incrementandose a medida que pasan los afios por efectos del

pago de la inversion.
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Ratios de Solvencia 2012 2013 2014 2015 2016 PROMEDIO
Endeudamiento del i
a) Pasivo Total 045 | 049 | 042 | 035 | 028 0,40
Activo Total Activo Total
b) | Efleudamiento Pasivo Total 083 | 095 | 073 | 053 | 0,39 0,69
Patrimonio
Endeudamiento
c) Patrimonial Pasivo No corriente 0,83 0,64 0,41 0,24 0,12 0,45
a Largo Plazo Patrimonio
Financiamiento del
d) Activo Patrimonio 0,55 0,51 0,58 0,65 0,72 0,60
con Patrimonio Activo Total
11.3.3 Ratios de Utilidad
“‘Estos ratios miden la utilidad generada por la empresa de manera
comparativa, es decir, relaciona una partida, por ejemplo utilidad bruta,
con las ventas Netas de la empresa”. (Tanaka, 2001, p. 324).
a) Margen Bruto: este cantidad muestra el porcentaje de utilidad
bruta que se obtiene de las ventas netas realizadas. A mayor
resultado de este calculo, mayor sera la utilidad obtenida por la
empresa por cada délar vendido. En el caso de “Solari” la
utilidad sera de 0.04 centavos por cada délar de venta en el
primer afio. Como vemos este valor va aumentando cada afio,
en promedio 0,02 centavos por cada dolar de venta durante los
cinco afos.
Ratios de Utilidad 2012 2013 2014 2015 2016 PROMEDIO
a) | Margen Bruto Utilidad Bruta 0,04 0,06 0,08 0,09 0,11 0,02
Ventas Netas

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
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11.3.4 Ratios de Rentabilidad

“‘Miden la eficiencia de las de las inversiones realizadas por la
empresa”. (Tanaka, 2001, p. 324).

a)

b)

d)

Rotacion de Activos Fijos: indica los ingresos por venta que se
generan de acuerdo a las inversiones realizadas por la empresa.
Por cada unidad monetaria invertida en activos fijos, se generara
14.30 ddlares en ventas en el primer afio.

Rentabilidad de las Ventas Netas: representa el porcentaje
que se obtiene de utilidad con respecto a las ventas realizadas.
Es un indice que mide la utilidad sobre las ventas obtenidas por
la empresa en un determinado tiempo, tomando en cuenta
gastos administrativos y operativos, siendo el porcentaje
presentado en la Tabla una cantidad creciente a medida que
pasan los afios, se reafirma la viabilidad de la inversion. A mayor
resultado de esta division, la situacién de utilidad de la empresa
sera mejor, debido a que los costos y gastos han tenido una
menor incidencia en la empresa.

Rentabilidad Neta de las Inversiones (ROA): esta cantidad
muestra la calidad de las inversiones que ha realizado la
empresa, es decir, si las inversiones han sido eficaces o no. Es
un indice que muestra la eficiencia de la administracion para
obtener resultados positivos con los activos disponibles, esto es
independiente de la forma como haya sido financiado, ya sea
con préstamo o patrimonio. En el caso de “Solari” el promedio
del ROA, durante los cinco primeros afios de funcionamiento es
de 0.28, indice bajo, puesto que no se planificaran realizar
fuertes inversiones durante estos afos.

Rentabilidad Neta del Patrimonio: refleja la rentabilidad que
han tenido las inversiones realizadas por los accionistas. Dado
que en el denominador se ubica el patrimonio, este contiene no
so6lo el monto aportado por los accionistas sino también las
utilidades que se ha ido generando la empresa y que se han ido
reinvirtiendo y las posibles que se reinvertiran. Esta cifra da a

conocer la utilidad que se obtiene por cada ddlar invertido en el
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patrimonio. En el caso de Solari, el resultado promedio es de
0,05 centavos por afo de rentabilidad que han obtenido los
inversionistas en el periodo de estudio, con esto podemos

observar que la rentabilidad de los inversionistas es 6ptima.

Ratios de Rentabilidad 2012 2013 2014 2015 2016  PROMEDIO
Rotacion de Ventas 1430 | 1944 | 2809 | 4608 | 84,85 38,55
Activos Fijos . i,
Activos Fijos
Rentabilidad de las Utilidad Neta 0,06 0,09 0,12 0.14 0.16 0,11
Ventas
Ventas Netas
Rentabilidad Neta
de las Utilidad Neta 0,17 0,24 0,29 0,33 0,38 0,28
Inversiones (ROA) Activo Total
Rentabilidad Neta
del Utilidad Neta 0,32 0,47 0,50 0,50 0,52 0,05
Patrimonio Patrimonio

Realizado por: Juan Carlos Solis y Maria Belén Fernandez
Por otro lado existen otros indices que nos muestran la factibilidad o no
de un proyecto. El indice de rendimiento total (IRT) o razén de beneficio

en este proyecto es de 2,76, por lo tanto el proyecto es viable.

El indice de rendimiento neto (IRN), en este caso es de 1.76, con lo que

podemos reafirmar la factibilidad del proyecto.

12 ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE

Todos los productos de nuestra empresa fomentan el uso de la energia
solar para la produccion de agua caliente, la energia solar es gratuita y
limpia. “Solari” es una empresa que contribuye a la promocion de una
cultura ecolégica dentro de las casas, oficinas e industrias en una

economia en desarrollo como lo es el Ecuador.
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Para una total de 20.000 sistemas instalados en el sector residencial, se

dejara de emitir 940 toneladas de CO2 por el uso de calentadores solares

de agua, donde se muestra la aplicacion del concepto de desarrollo

sostenible mediante el uso de las energias verdes que pueden llegar a ser

rentable en el largo plazo, y al mismo tiempo la reduccién de la huella de

carbono.

13

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

La siguiente hipotesis es aceptada: La creacion de una empresa
especializada en la importacion, distribucion e instalacion de
calentadores solares de agua en el Ecuador es operacional y
financieramente rentable.

Basado en la industria macroecondmica, y el estudio de mercado, se
puede determinar que nuestro producto es atractivo para los inversores
y para el segmento al que se dirige. También tiene una alta probabilidad
de crecimiento y desarrollo en el campo de las energias renovables

La compania ofrece una alternativa innovadora para calentar el agua a
través de productos de alta calidad, mano de obra calificada y de
tecnologia avanzada. A su vez, ofrece a los consumidores una manera
de ayudar al medio ambiente.

A partir del analisis financiero, vemos que la empresa tiene una alta
liquidez y un periodo de retorno de la inversién corto, por lo que el
proyecto es atractivo para los inversores.

Finalmente, para lograr una posicién mas alta en el mercado se debe
fortalecer las estrategias que ya se sugirieron, tales como: dar a
conocer a nuestros clientes potenciales la marca, el concepto y el

producto.
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Recomendaciones:

El analisis continuo se recomienda para la competencia, ya que es un
nuevo y atractivo mercado potencial, por lo que la aparicion de nuevos
competidores es latente.

También es importante ser consciente de la aparicion de nuevas
tecnologias e innovaciones en relacion con los calentadores de agua
solares y otras tecnologias renovables.

Por ultimo, para supervisar, medir y controlar el progreso de las
estrategias, se recomienda encuestas o grupos focales dirigidos al
mercado de destino, por lo que podriamos tomar medidas correctivas si

es necesario.
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15 ANEXOS

Anexo 1. Colector Solar Heat Pipe Tubos al Vacio

JUNCOOP
SOLAR TERMICA

Colector Solar
Tubos Vacio (Heat Pipe)

Importacion de China
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ICOOD

CARACTERISTICAS GENERALES:

= Combinacion Ided de tubos de vacio con heat
ploe.

+ La mayor eficiencia de creacion de calor e
avanzado sistema de fransferencia de calor
del heat pipe se combina con la gran
preservacion de calor y resistencla de bos
tubos de vaclo.

= Mayor rango de aplicaclones: gracias a 3
tecnologla heat pipe, hace fata menor calor
para empezar a funcionar, con lo que Incluso
en dlas nuolados puede capturar calor
eficientements.

+ Puede trabajar sin problemas en condiiones
de hasta -30°C. Al no existir agua dentro de
los tubos de vacko se elimina & resgo de bajo
rendimiento ocaslonado por heladas.

- Cada wbo hdvidual puede frabajar
Independieniemente 10 que permite reemplazo
de paries sin gue 1a maquina en su conjunto
se vea afectada.

= Vida otil de larga duracion, por encima de s
15 affos.

- La conexion entre i heat pipe y los tubos de
vacio 3asegura por un 1ado |a hermeticidad y
por otro faciita un recambio facl de |as plezas. c€

= Certificacion EN12975-1 y EN12975-2.

Juncoop Limited — Hong Kong Tetl +852 5427 8697 Fax +852 3007 1078 e-mal: contactogiuncoop.com
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COLECTOR HEAT PIPE

Produwooion
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Matesivigdo  Vanooeborsicw 33
Abcorolon >0,32
a0 <o)
Coet. de pérdidac <0.5winv.*C
 Tempersturs de tbajo 5
Precicn de Trabajo 1.0M"3 (10 bars)
s s
Colorec gris metslico'marmon caféinegro
Cotiosgos  CE.1SO Curva do rencimiento
1
L
oap—t— — +——

T Cabbers ndmade or
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Diagrama de funoclonamiento heat pipe
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Detalioc del producto
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Anexo 2. Colector Solar Plano

JUnCcoop

SOLAR TERMICA
Colector Solar Plano

Imporlacién de Cna
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N L = —

.!.t“u Y ECTOR SC R F "

CARACTERISTICAS GENERALES:

- Los colectores solares plancs de Juncoop
presentan un dseflo sencilo, eficients,
resisiente y economico, perfectos para 13s
aplicaciones de produccion de AC.S. entre
otras.

- B absorbedor: Fabricado con cobre 13 mas
alta calidad. Recubrimiento en negro cromado,
allamente eficaz. Sokladura realizada por
ultrasonidos que asegura un encale perfecto.
A3 eficiencia en |a transmision del calor con
una gran absorcion y una muy baa emision.
Asimismo, el absorbedor esta construldo a
prueba de comosion y con alta resistencia a 13
presion.

+ La carcasa: Marco de aluminio anodizado ultra
resistente. Junta de estanqueldad en EPDM.
A3 resistencia 3 I3 presion y 3 Ias
condiclones amblentales adversas (tfones,
agua de mar, frio extremo....).

+ La cublerta: Vidrio tempiado de bajo contenido
en hiemo, 3segura una fransmitancia alrededor
del 90% y una muy baja emision.

= Certifcacion EN12975-1 y EN12975-2.

C€

Juncoop Limited — Hong Xong Tel +852 5427 8637 Faxr +852 3007 1078 e-mal: contacto@iuncoop.com
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Anexo 3. Termosifén Heat Pipe Presurizado

JUncoop

SOLAR TERMICA

Termosifon Heat Pipe
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COoop

CARACTERISTICAS GENERALES:

= Absorcion de alta eficlencia, con un
rendmiento medio diaro superior al
S0%.

- Iniclo rapido del sistema, el heat pipe
transfiere enargia calorifica al tangue de
forma unidireccional.

- Soporta una presion de 6 bar,
permitiendo 13 conexion con el sistema
de aguas de 13 cludad.

= No existe agua dentro de los tubos de
vacio o que pemite un senicio
InintesTumpido por Inciemencias.

= Alslamiento muy eficiente, con uso de
espuma de poluretano de alta calldad.

- Esfructura senclia, facll de Instalar y
ensamblar.

« Posibllidad de uso durante todo el aflo
debido a 1a gran resistencia 3l frio.

= Puede ser utiiizado conjuniamente con
un generador eléctrico awdllar.

= Vida Otf de larga duracion, por encima
delos 15 affos.

- Certificacion EN12975-1 y EN12975-2.

|3
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TERMOSIFON HEAT PIPE

asasig

Maferial del abcorbedor  Cobre y suminio

s | Varo oo o33

Grogor tangue Inferior 2mm-2,Smm

) g ardcin o samainms o % bpuds
e 4 M BN VS DD P SR S S,
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Anexo 4. Sistema Solar ACS Heat Pipe

JUnCcoop

SOLAR TERMICA

Forzado Heat Pipe

Importacién de China
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FORZADO HEAT PIPE

CARACTERISTICAS GENERALES:

l

Heprnre ey

+ Fuerte presion hidraulica, ko que proporciona confort en el uso del agua
callente.

« Colector modular, que permite maltipies combinaciones.

- Controlador Inteligente y de maRtiples funciones: permite un control adecuado
ge todos los parametros y multitud de funciones.

- Equipo preparado para maitiples combinaciones de Instalacion.

+ Todos los beneficios de los Colectores Heat Pipe Juncoop.

+ Vida dtll de larga duracion, por encima de los 15 aflos.

« Certificacion EN12975-1 y EN12975-2.

- El sistema Incluye: Colector solar, tanque de agua, confrolador, bomba de
circulacion, manometro, flujdmetro, valvula anti-retomo, vaivula de escape de
presion, vaso de expansion, plezometro.

Juncoop Umied —Hong Kong  Tel +852 S427 8657 Fax +852 3007 1078 e-mal: contacto@iuncoop.com
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LY AR FORZADO HEAT PIPE

= =
soearson | e
cs01 1 @5ar1800 1= o=
- csam 20 @sax1800 , 2s7 | =
25 SSEr1800 32 | 20
- cs04 0 @s8r1800 s ;oL
cs205 &0 @s2r1800 2 776 s
- cs3m 15 @sar1e00 1= | =
CS3m 20 @sar1800 , 27 | xm
csam 25 esarisn 32 =
cs304 0 @sarisn EE R
- c8305 &0 esaris0 | 2 e | s

Loz modeios: CS201, CE202, CS203, CE204, CS20S cuentan con un tngue de un serpentin.

Los modeios: 5301, C8302, CS303, C5304, CS30S cuentan con un tnque de serpentin dobie.

Juncoop Umied —Hong Kong  Tel +852 S427 8657 Faxc +852 3007 1078 e-mal: contacto@iuncoop.com

Cobre y suminio

Vidrio de boro slicain 3.3
Folluretano S0mm
Auminio gavanizado y PE-X
2mm

04Amm

Cobre

99°C

1.0M"a (10 bars)

>1S aflos

gris metsiicobianco
CE, 150
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FORZADO HEAT PIPE
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Anexo 5. "Solicitud de Presupuesto”

HOJA DE ASESORAMIENTO TECNICO
Servicio:
Agua caliente
sanitaria
Climatizacidn de Piscina
Nombre/Empresa:
E-mail:
Provincia: Teléfono:
Ciudad: Teléfono movil:
AGUA CALIENTE SANITARIA
Energia convencional actual: Tipo de inmueble:
Carbén ... Unifamiliar
Gas natural ... Multifamiliar
Electricidad ... Hotel
Otro: ... Industria
... Escuela
Uso del Edificio: ... Otro:
Uso diario
Fin de
semana
Vacaciones
NuUmero de usuarios: Edad del Edificio:
Numero de Plantas: Espacio disponible:
PISCINA
Tipo de piscina: Periodo de utilizacidn:
Cubierta ... Todo elafio
Exterior ... Verano
Invierno
Area:
Volumen:
Espacio disponible para instalacidn:
OBSERVACIONES:
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Anexo 6. Inversion Inicial “Solari”

INVERSION INICIAL DE "SOLARI CIA. LTDA."

Casios de cornmiituson incel de efrgress
SURCh LA $ 435,00 1| s120000
Sebeotel:|  $ 120000
[VERCULOS
Cemirorata | 1500000
Sebtomel:| 1500000
MOSILIARIO DE OFICINA
Escrizice $ 130,00 5 $ 850,00
Siles $ 45,00 1% 67500
Tachos pate deaperdcos $ 10,00 5 $ 5000
Ao Acondoorad £ 713 %0| 2| s1am7s
Acctived: $ 200,00 4 $ 800,00
Scte $ 550,00 1 $ 350,00
Recsa $ 13500 2 $ 27000
Mesa de cortio $ 50,00 1 $ 50,00
_brero $ 180,00 1 $ 980,00
Leterc exterior $ 297 00 1 £ 25700
Hlorbre $ 4500 2 $ 90,00
Larmpens $ 35,00 1 $ 3500
Suttote): $481378
[EGUIPOS DE CONPUTACION
Pl emor e SR 10t /o o e s 43| 1 $473 21
© para Fecturecion $ 240, 18] 1 $240,18
Comptadonns $ 500,00 3 $ 150000
Teetorn $ 80,00 4 $ 320,00
Ta et ax $ 250,00 1 $ 250,00
Subeomel| s$2783 %0
UTILES DE OFICINA
Parforadotes $2.50 5 $1250
Crapedras $380 5 $1900
Carpetin y Califcadores $2% 100! $ 22000
Hojes en Dlance 100 A4 (Deguetes de
500} $5.00 %0 $ 50,00
it e Esferce en ge ] .
lagices, etc.) $5.00 5 $25.00
Sebos $ 10,00 5 $ 30,00
Hojes de Facture y Retencon (pequetes
de 500) $ 1500 2 $ 30,00
MNevere $ 200 2 1 $ 20082
Mcio:rses $ 75, 50| 1 $7520
Cefetnies s 0,58| 1 $ 30,38
Dncermedo de agse 3 152,48 1 $ 15288
Celcudecicim $ 10,00] 2 $2000
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| [ Subtoml|  $91525
|EQUIPOS DE UMMEZA
fapradore $ 80,00 1 $ 80,00
101 o Semciass (eacob osdn
[edry sy $8.45 1 $845
Subtots): $83.45
OTROS GASTOS DE INSTALACION
Irtecrmt $ 35,00 1 $ 55,00
Liness Teeionices $ 75,00 2 $ 150,00|
Agus cellente (Flat panel collectr CS001) $0.00 1 ‘oml
|Externizo soctica $357 5 $17.45)
Cosdion y marcos $ 25,00 3 $ 75,00
Gasicn de Uarspois $ 150,00| 1 $ 150,00
Adomes $ 100,00 1 $ 900,00|
rrprevistos en apenire $ 200,00 1 ln_ﬁl
IMulsecones var s |slectiom) $ 150,00 1 $ 150,00
Scbtots).] 87785
|mosRLARIOS vaRIOS
Kt de primerce el os $ 1200 1 $12.00
ermibon de cocirm £ 40,00 1 $40,.00|
[Extrguiser de oz $ 2300 1 £ 2300
Subtotel: $ 75,00}
[GASTOS DE MARKETING |
Pagina Web s 1300,00 1 I $ 1.300,00|
$ 130000
INVERSION BRUTA $27 053.72|
CAPITAL DE TRABAJD s 56 050 s |
TOTAL DE INVERSION $ 85 003 38|
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Anexo 7. Juncoop precios.

LISTADO DE TARIFAS
Ameérica Latina (USD)

JUNCQO

Solar
Pedidos x C©

P

Tel atencien en espafiol: +652 3810 1033

Colector Solar Plano
Precios $ / Unidad (segin tamano de pedido)
Modelo Acabado | AreaBruta S )
< 10 unidades | 10 - 99 unidades 100 o mas
csoor | Gpmade | ogam $270.50 $2732.00 $260,00

Colector Solar Heat Pipe Tubos de vacio

Termosifon Heat Pipe Presurizado

—— mi’;s Pt'eu.osNUmdal(seg-nmapeddo')
. Diaria (litros) | < 40 unidades | 10 -99 unidades | 100 o mas
o i T20-150 R il N I 735 N
CS003 20 160-200 $400.,50 $396.50 $388.75
CS004 25 200-250 $500,50 $401.50 $481,00
CS005 30 240-300 358500 $574.50 $561.50

- Capacidad PreaosﬂUmdd(segflmmdepeddo')
(litros) <10 unidades | 10-99 unidades | 100 o mas
il 5 150 ) Soar.0 017,50
CS102 20 200 $728.00 $715.00 $708,50
CS103 24 240 $858,00 $347.50 $837,25
CS104 30 300 $1.050.50 $1.046,50 $1.033,50

Termosifon Heat Pipe con serpentin

N Tubos | Capacidad Precios $ / Unidad (segin tamano de pedido)
(litros) <10 unidades | 10 - 99 unidades 100 o mas
o CoTi0 pis) 20 So52.00 So00. 0 S000.50
CS111 24 240 $767.00 $754.00 $741,00
CS112 30 300 $875.00 $955.50 $0836,00
CS113 B 360 $1.183.00 $1.157,00 $1.131,00

* Tarifas CIF América Latina: Incluyen envio por via maritima a puerto + Seguro maritimo por un
110% del valor de las mercancias.

* Pedido Minimo: No hay minimo respecto al nimero de unidades, sin embargo, para pedidos con un
valor total de pedido inferior a 5000 US$ se cobrara un recargo umnico de 300 USS.
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LISTADO DE TARIFAS lunc Scl arI
Peddos & contacioiuncoop con

Ameérica Latina (USD)

Tl amociia en sapaficl +052 2010 w2

T MICA

LA

m

o a
SULARN

Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (1 Serpentin)

- Capaoidad Precioc $ / Unidad (cegin tamaio de pedida)
(itroc) <10 unidadec | 10-88 unidadec | 100 omac
I = T
C82m 20 200 $10S850 $1079.00 $1.0300
= ] =0 DA | sissmg |
0 30 30 | 5143000 $135750 $136500 |
[ T i s 323250 3212050 | 32500 ]

Sistema Solar ACS Heat Pipe Circulacion forzada (Serpantin doble)

_'m Copoodad | Pooioc § 1 Unidad (Gegen tamano do pedido) |
——— (itroc) <10 unidadec | 10 -88 unidadec | 100 omac
e LT —— _@ S 5
G303 § 25 =T 130550 128050 125050 |
CS302 30 3m 148200 144350 141575
S-S W N S VN W >3- 3= L W > =P =+ W W ¥ - * =

* Taritac CIF América Latina: Incluyen envio por via marfma a puertd + Seguro martimo por un
110% oef valor de las mercancias.

* Pedido Minimo: No hay minimo respecio al ndmero de unidades, sin embargo, para padidos con un
valor oty de padico Inferior 3 S000 US$ se cobrard un recargo Onico de 300 USS.
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