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a. TITULO

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE IMPORTACION, DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE RECOLECCION DE
ENERGIA SOLAR (ALTERNATIVA) PARA EL
CALENTAMIENTO DE AGUA EN LOS HOGARES DE LA

PROVINCIA DE PICHINCHA”



b. RESUMEN

El problema formulado para el desarrollo de la presente investigacion consiste
basicamente en el desconocimiento por parte de la poblacion ecuatoriana
sobre el uso de energias alternativas que genera la explotacion excesiva de
energias no renovables causando dafio medioambiental y a la economia

familiar.

En consecuencia, la presente tesis tiene por finalidad describir la investigacion
sobre la Factibilidad para la Creacion de una empresa de Importacion y
Comercializacion de equipos de energia solar (alternativa) para el
calentamiento de agua en los hogares de la provincia de Pichincha, otro de los
objetivos consistié en realizar un estudio de mercado, analisis de la estructura
administrativa interna, estudio técnico, estudios financieros y finalmente se
analizar la evaluaciéon financiera a través de la aplicaciébn de indicadores

financieros que nos dé a conocer los resultados de aceptacion del proyecto.

Inicialmente desarrollé el marco referencial y marco tedrico asociando los

temas planteados para la ejecucion en el proceso de investigacion.

En el proceso se empled los métodos inductivo, deductivo, analitico y
matematico, asi como la técnica de la observacion indirecta y la encuesta, se
determiné el tamafio de la muestra considerando la poblacién y el nUmero de
familias de la provincia de Pichincha, con estos resultados se llevé a cabo la
encuesta en los 8 cantones que pertenecen a la provincia, valiéndose del
Internet a través de las pagina e-encuestas.com, de donde se obtuvieron 400

encuestados conforme a la muestra determinada.

En cuanto a la aplicacién de las encuestas a las empresas que representan mi
competencia se determin0 que existen 11 empresas en la provincia de
Pichincha que comercializan equipos de energia solar térmica a las cuales se

realizo la encuesta respectiva.



Los resultados obtenidos en el estudio de mercado fue que existe una gran
demanda del producto que no ha sido satisfecha el desconocimiento por parte
de los demandantes sobre energia térmica es alto pero se nota un importante
interés de las personas por conocer o adquirir un producto de estas

caracteristicas.

En cuanto al estudio técnico determiné a través de la calificacion de
alternativas que la localizacion de la empresa debe ser en la zona norte de la
ciudad de Quito especificamente en las calles De las Retamas E1-149 y 10 de

Agosto es un sector estratégico y cuenta con todos los servicios necesarios.

En base a la demanda insatisfecha y conforme a la capacidad de
almacenamiento en la planta, determiné la capacidad instalada y utilizada lo
cual me permitié determinar posteriormente la proyeccidon de ingresos y costos

segun la cantidad de equipos a importar.

Analicé los componentes, caracteristicas y funcionamiento del equipo solar
térmico y su estructura organizacional no dejando de lado el andlisis del

marketing mix (4ps).

Se ejecutd un analisis del proceso de importacién para el ingreso al pais de los

equipos solares.

En cuanto a la evaluacion financiera determiné las inversiones necesarias para
la poner en marcha el proyecto en donde se verifica la necesidad de buscar
fuentes externas de financiamiento, se determinan los ingresos por venta en
base a los resultados de la capacidad utilizada durante los 10 afios propuestos,
con estos resultados la determinacion del punto de equilibrio en donde se
concluye que la empresa debera al menos vender 187 unidades en el primer

afio para no ganar ni perder.

La evaluacion financiera determinada nos permitio elaborar los balances

financieros y posteriormente analizarlos a través de indicadores.



El valor actual neto arrojo un resultado positivo mayor a uno, la tasa interna de
retorno supera la tasa de inversion y el periodo de recuperacion de capital
indica que la inversidn se recuperara en 4 afios 7 meses 10 dias, la relacion
costo beneficio es mayor a la unidad y el analisis de sensibilidad no se ve
afectado en el incremento de costos y disminucion de los ingresos, por lo que

rentabilidad del proyecto denota aspectos favorables.

En conclusion el proyecto se lo puede aceptar una vez analizados los

resultados de los balances financieros e indicadores determinados.

Se espera que la informacion consignada en este estudio de factibilidad sirva
de referencia y base para la creacion y gestion de cualquier empresa cuyos
propdsitos contribuyan al progreso del pais y a la satisfaccion de las

necesidades basicas de la familia y de sus gestores.



ABSTRACT

The problem formulated for the development of this project is basically lack of
awareness by Ecuador's population on the usage of alternative energy, which
generates other energy overexploitation, causing damage to: the environment

and a family’s budget.

Accordingly, the main goal of present project is to describe the research on the
feasibility for the creation of a company to import and market solar water
heaters equipments (alternative energy) for homes in the province of Pichincha.
An additional goal was to conduct a market study, analysis of internal
administrative structure, technical studies, financial studies and finally, to
analyze the financial evaluation through the application of financial indicators to
obtain the results of project acceptance.

Initially, the referential framework and theoretical framework were developed,
associating the planned topics to be performed in the research process.

In the process, inductive, deductive, analytical and mathematical methods were
used, also the indirect observation and survey techniques, the sample size was
determined considering the population and the number of families in the
province of Pichincha, with these results a survey was carried out in the 8
counties that belong to the province, using the Internet through e-
encuestas.com webpage, 400 replies were obtained according to the selected

sample.

Regarding the survey applied to the project competitors, it can be said that
there are 11 businesses in the province of Pichincha that sell solar water heater

equipment. These businesses were asked regarding their survey.

The results obtained from market research were that, there is a great demand

for the product, which has not been satisfied, the lack of awareness of the



customer on solar thermal energy is high, but an important interest on acquiring

a product of these characteristics is shown.

Regarding technical study, it was determined by the rating of alternatives that
the location of the business should be in the north of the city of Quito,
specifically in the streets De Las Retamas E1-149 and 10 de Agosto, which is

an strategic zone and has all the facilities and the necessary services.

Based on the demand that has not been satisfied and according to the storage
capacity in the company warehouse, it was determined, the established
capacity and used capacity, which allowed to determine the projection of

revenues and costs based on the amount of equipment to be imported.

The components, features and operation of the solar thermal system were
analyzed and its organizational structure, without forgetting the analysis of the

marketing mix (4P’s).

An analysis of the importation process was performed for analyze the entry into

the country of the solar equipment.

Regarding the financial evaluation, the investments needs for starting the
project were determined, which verifies the need to look for external sources of
funding, sales revenues were determined based on the results of the used
capacity during the five years proposed, with these results the balance point
was determined, which says that the company should sell at least 200 units in

the first year to break even.

The financial evaluation allowed drawing financial statements and subsequently

analyzing them through indicators.

The net present value yielded a positive result greater than one, the internal
rate of return exceeds the rate of investment and capital recovery period
indicates that the investment will be recovered in 3 years 10 months 27 days,

the cost-benefit relationship is greater than one and the sensitivity analysis is



not affected by increasing on costs and declining revenues, so the project
profitability denotes favorable aspects.

In conclusion, the project can be accepted once the results of the financial

statements and indicators were analyzed.

It is hoped that the information contained in this feasibility study be used as a
reference and basis for the creation and management of any company whose
purposes contribute to the progress of the country and meeting the basic needs
of the family and their managers.



c. INTRODUCCION

La energia solar es un tipo de energia renovable y limpia, se la conoce como
energia verde, fuente de vida y origen de la mayoria de formas de energia en la

tierra.

Un nuevo sistema energético que dependa de la energia solar genera grandes
ventajas como no producir agentes contaminantes y la no preocupacion por su
limitada cantidad, a diferencia de la energia no renovable producida desde los
combustibles fosiles.

El objeto de la presente tesis a mas de generar un beneficio econémico es
potenciar el uso de energias limpias, a través de una gestion empresarial
eficaz, servicio inmejorable y conseguir clientes satisfechos ofreciendo
soluciones integrales para el uso de la energia solar térmica. Ademas el tema
consiste en determinar la factibilidad de comercializar paneles solares como
medio de energia sustitutiva. Si bien la ciudadania podria ser escéptica ante la
introduccién de este nuevo producto, tendria una nueva alternativa para
solucionar una urgente necesidad. El proyecto sin duda beneficiard a la
provincia de Pichincha y al pais en general, el tema Radica en el Estudio De
Factibilidad Para La Creacion De Una Empresa De Importacion, Distribucion Y
Comercializacion De Equipos De Recoleccion De Energia Solar (Alternativa)

Para El Calentamiento De Agua En Los Hogares De La Provincia De Pichincha.

El objetivo general con la que se desarrolld la presente tesis es Determinar la
factibilidad de la creacion de una empresa de importacion, distribucion y
comercializacion de equipos de recoleccion de energia solar (alternativa) para
el calentamiento de agua en los hogares de la provincia de Pichincha
desplegado del tema de tesis planteado, asi como sus objetivos especificos
que se enfocan en la realizacion de un estudio de mercado, analisis de la
estructura administrativa , estudio técnico, estudio financiero y el analisis de los

resultados a través de la aplicacion de indicadores.



De esto se desprenden los resultados obtenidos de donde se unifica conceptos
entre demanda y oferta y sugiere técnicas de uso eficientes de energia, para
ello es importante determinar aspectos esenciales como el nivel de
conocimiento, la aceptacion del producto y los factores especificos del entorno
a través de la aplicacion de las encuestas a los posibles demandantes y a los
actuales oferentes dentro de la provincia, lo cual me permitio realizar la
determinacién de la demanda insatisfecha, capacidad instalada y capacidad
utilizada, con los resultados obtenidos pude estructurar los costos e ingresos
en los que la empresa incurrira en la puesta en marcha de la misma, asi como

el andlisis del marketing mix.

Se determiné la macro y micro localizacion de la empresa, profundizando las

caracteristicas técnicas de los equipos a comercializar e importar.

En el estudio financiero se estimaron los costos basicos necesarios para que la
empresa pueda dar sus primeros pasos, se estima que al inicio de la actividad
comercial la empresa debera contar con 6 colaboradores se estima los gastos
en sueldos y todos los beneficios de ley, se adquirirA una camioneta tipo
Furgén Fiat, asi como equipos de computo, muebles y Uutiles de oficina,

arriendo, entre otros.

La proyeccion de ingresos se realiz6 en funcion a la capacidad utilizada
determinada con incrementos de 5% cada afio, tomando en cuenta tanto los
ingresos como los costos se estima que en el primer afio se deberan
comercializar al menos 187 equipos solares térmicos factor determinado a

través de la utilizacién del punto de equilibrio.

Segun los resultados arrojados por el estado de pérdidas y ganancias se
obtiene una utilidad significativa durante los 10 afios proyectados, con estos
resultados se elabord el flujo de caja y con ello la estructura y célculo del VAN,
TIR, PRC, RCB, Analisis de Sensibilidad, cada uno de los resultados obtenidos
en los indicadores mencionados arrojan cifras que reflejan la seguridad de
inversion en el presente proyecto, considerando que todo proceso tiene un

riesgo y que se requiere de gran esmero y esfuerzo para sacarlo adelante.



Asi pues, la comercializacion de equipos solares térmicos en el Ecuador es un
proyecto novedoso y promisorio, que no soOlo se aleja de iniciativas

tradicionales sino que se circunscribe en un mercado fértil aiin inexplorado.
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d. REVISION DE LA LITERATURA
MARCOREFERENCIAL
Energia:

Relacionadas con la idea de una capacidad para obrar, transformar o poner

en movimiento.
Energia Alternativa:

Son fuentes de obtencion de energias sin destruccion del medio ambiente,
renovables, que han sido investigadas y desarrolladas con algunas

intensidades en las ultimas décadas.
Energia renovable o verde:

Se denomina energia renovable a la energia que se obtiene de fuentes
naturales virtualmente inagotables, ya sea por la inmensa cantidad de energia

gue contienen, 0 porque son capaces de regenerarse por medios naturales.

Energias Contaminantes:

Se obtiene a partir de materia organica o biomasa

Energia eolica

11



Energia no renovable:

Energia hidraulica

Energia mareomotriz

Energia geotérmica

Energia undimotriz

Energia azul

Se refiere a aquellas fuentes de energia que se
encuentran en la naturaleza en una cantidad limitada y
una vez consumidas en su totalidad, no pueden
sustituirse, ya que no existe sistema de produccién o

extraccion viable.

12



Energia Solar

La energia solar es la energia obtenida mediante la captacion de la luz y el

calor emitidos por el Sol.

Energia Solar Térmica

La energia solar térmica o energia termo solar consiste en el
aprovechamiento de la energia del Sol para producir calor que puede
aprovecharse para cocinar alimentos o para la producciéon de agua caliente
destinada al consumo de agua doméstico, ya sea agua caliente sanitaria,
calefaccion, o para produccién de energia mecanica y, a partir de ella, de
energia eléctrica. Adicionalmente puede emplearse para alimentar una
maquina de refrigeracion por absorcién, que emplea calor en lugar de
electricidad para producir frio con el que se puede acondicionar el aire de los
locales.

Energia Foto térmica

Los sistemas foto térmicos convierten la radiacion solar en calor y lo

transfieren a un fluido de trabajo. El calor se usa entonces para calentar

13



edificios, agua, mover turbinas para generar electricidad, secar granos o
destruir desechos peligrosos.

Panel Solar

Un panel solar es un médulo que aprovecha la energia de la radiacién solar.
El término comprende a los colectores solares utilizados para producir agua

caliente (usualmente domeéstica) y a los paneles fotovoltaicos utilizados para
generar electricidad.

;;
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VENTAJAS DEL PANEL SOLAR

Los paneles solares son limpios, silenciosos y no dafian el medio ambiente.

Se ahorra bastante energia, lo que al final del mes se puede apreciar
facilmente.

La instalacion de este sistema de energia renovable requiere una obra muy
rapida.

14



El mantenimiento necesario es minimo ofreciendo ademas un largo periodo de
vida atil.

Tras la inversién inicial en cuestion de unos afios habrd amortizado el dinero

usado y tendra energia eléctrica practicamente gratuita.

En zonas rurales o alejadas de las lineas eléctricas permiten tener electricidad

sin depender de esos sistemas

Probablemente la ventaja mas importante es que es el Unico sistema que

permite un suministro de energia renovable continuo haya sol o no.
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MARCO TEORICO CONCEPTUAL
EL ESTUDIO DE MERCADO:

El estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o un
servicio en un mercado especifico. Entendiendo por espacio la necesidad que
tienen los consumidores actuales y potenciales de un producto en un area

delimitada.

EL PRODUCTO

"El producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de

atributos tangibles e intangibles” *

(empaque, color, precio, calidad, marca,
servicios y la reputacién del vendedor) los cuales son percibidos por sus
compradores (reales y potenciales) como capaces de satisfacer sus

necesidades o deseos, existe para

1) propésitos de intercambio

! Patricio Bonta y Mario. Farber, 199 Preguntas Sobre Marketing y Publicidad, Grupo Editorial
Norma, Pag. 37.
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2) la satisfaccion de necesidades o deseos y
3) para coadyuvar al logro de objetivos de una organizacion (lucrativa o no

lucrativa).

Clases de Productos

Segun el crecimiento que experimenta el mercado del producto y la posicion
de la empresa respecto a la competencia, los productos se pueden clasificar

en cuatro categorias principales:

Productos "incognita"

Cuando se da simultdneamente una posicién competitiva baja y un mercado
de crecimiento elevado al introducir un nuevo producto- no se conoce el
posible éxito del producto. Se dice que es un producto "incégnita" y no queda
mas remedio que aportar recursos para mejorar la posicion frente a la

competencia.

Productos "estrella"

Si se ha alcanzado una buena posicion competitiva y el mercado esta en
crecimiento, el producto se llama "estrella". Sin embargo no necesariamente
el producto estrella aporte recursos netos a la empresa pues, tal vez se

requieran mayores esfuerzos en mantener la posicion frente a la competencia.

Productos "vaca"

Estos productos devuelven utilidad a la empresa, si ha conseguido mantener
una buena posicion competitiva. Como el mercado no requiere una elevada
inversion para su desarrollo y el producto es aceptado, la empresa puede

recoger sus frutos (o dicho de otra forma "ordefar su vaca").

Productos "perro”

Si en un mercado de lento crecimiento la empresa pierde su posicion frente a

17



la competencia tendra lo que se llama un producto "perro”. Dadas las pocas
ventas obtenidas y el lento crecimiento del mercado el producto no hace otra
cosa que consumir recursos que podrian dedicarse a otras labores. Es un
buen momento para plantearse si seguir con el producto o eliminarlo de la

cartera
CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO:

El ciclo de vida del producto, es la evolucion de las ventas de un articulo
durante el tiempo que permanece en el mercado. Las condiciones bajo las
gue un producto se vende cambian a lo largo del tiempo; asi, las ventas
varian y las estrategias de precio, distribucion, promocion... (Variables del
«marketing mix») deben ajustarse teniendo en cuenta el momento o fase del

ciclo de vida en que se encuentra el producto.

Ventas y
utilidades $

! Etapa de

idesamollo Introduccién Madurez
N Crecimiento Declinacién

Pérdidas
Inversion $

Introduccion:

El producto se lanza al mercado y recibe una determinada acogida inicial.

Desarrollo:

El producto empieza a ser conocido y aceptado y aumentan las ventas y por

ende los beneficios, debido a que los costos de fabricacion se reducen, sea por

18



una mayor experiencia en la producciéon o porgue la produccion sea en menor
volumen, es una etapa donde aparecen nuevos competidores ya que se van

dando cuenta del interés del consumidor por el producto y su crecimiento.

Madurez:

El producto esta asentado en el mercado y las ventas empiezan a estancarse

en esta fase la empresa no reinvierte el total de los fondos generados.

Declive:

El producto deja de ser interesante para el mercado y las ventas empiezan a
disminuir, es aqui donde empiezan a aparecer productos sustitutivos debiendo

tomar medidas.

DEMANDA DEL PRODUCTO:

La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir.
PROYECCIONES DE DEMANDA

Los cambios futuros, no sélo de la demanda, sino también de la oferta y de los
precios, pueden ser conocidos con exactitud si son usadas las técnicas
estadisticas adecuadas para analizar el entorno aqui y ahora. Para ello se usan
las llamadas series de tiempo, ya que lo que se desea observar es el

comportamiento de un fendbmeno con relacion al tiempo.

Existen cuatro elementos basicos que pueden explicar el comportamiento del
fenbmeno con relacién al tiempo: la tendencia secular surge cuando el
fendmeno tiene poca variacion durante periodos largos, y puede representarse
graficamente por una linea recta o por una curva suave; la variacion estacional,
surge por los habitos y las tradiciones de la gente y, a veces, por las
condiciones climatolégicas; las fluctuaciones ciclicas, surgen principalmente
por razones de tipo econdémico, y los movimientos irregulares, que surgen por

causas aleatorias o imprevistas que afectan al fenbmeno.
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La tendencia es la m&s comun en los fendmenos del tipo que se estudian como
oferta y demanda. Para calcular las tendencias de este tipo se pueden usar el

método grafico y el método de las medias moviles.

La determinacion de la existencia o no de un lugar en el mercado para una
nueva empresa se produce cuando existe una diferencia entre la demanda
esperada y la oferta que proporcionan las otras empresas. Esta diferencia
define el volumen de produccion o de prestacion de servicios inicial para
nuestra empresa, mismo que deberd ser evaluado, en el capitulo de
operaciones y equipo, en términos de si es factible y rentable contar con equipo

para satisfacer dicha demanda.
OFERTA DEL PRODUCTO

Tiene que ver con las cantidades que suministran los productores del bien o
servicio que se va a ofrecer en el mercado, analiza las condiciones de
produccion de las empresas refiriéndose a la situacién actual y futura,

considerando las situaciones de competencia.
PROYECCION DE LA OFERTA

Comparacion oferta - demanda La oferta y la demanda interactian entre si
fijando los precios y las cantidades de bienes y servicios que se van a
producir. Esto se realiza de modo automatico sin que sea necesaria una

intervencion de un agente externo.

Manipular la oferta y la demanda es algo que los gobiernos suelen hacer
interviniendo los precios. En ocasiones se desea que se consuma menos de
un bien en concreto, como puede ser el tabaco o la gasolina, esto explica los

altos impuestos que suelen soportar uno y otro.

En otras ocasiones lo que se busca es aumentar la demanda de un bien, para
lo que se subvenciona. Es el caso del transporte publico o de la educacion

universitaria.
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ANALISIS DE PROVEEDORES

En nuestro andlisis deberemos prestar especial atencion a los siguientes

elementos sobre los proveedores:

. Localizacion geografica.

. Nivel de especializacion.

. Caracteristicas del servicio o producto que nos ofrece: calidad,
cantidad, precios....

. Productos o servicios adicionales.

. Presentacion.

. Las garantias ofrecidas.

. Bonificaciones y descuentos.

. Servicio de informacion y asesoramiento.

. Servicio de postventa.

. Los plazos de entrega.

. Condiciones y facilidades de pago.

Una vez seleccionados los proveedores de nuestro interés, puede resultar de

gran utilidad tener otro fichero con datos referentes a proveedores alternativos

ante posibles problemas con nuestros proveedores.

EL PRECIO DEL PRODUCTO

"la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para obtener el producto"?

Las decisiones sobre precio incluyen el disefio y la puesta en practica de
politicas de costes, margenes y descuentos asi como para la fijacion de
precios tanto para un producto como para una linea de productos. La
determinacion del precio tiene mayor importancia en las épocas de inflacion y
recesion. El precio afecta la posicion competitiva de la empresa y su posicién
competitiva en el mercado. Como resultado, el precio tiene un efecto

considerable en el ingreso y una utilidad neta de la compafia.

’Laura Fisher y Jorge Espejo, Mercadotecnia, Tercera Edicidn, Mc Graw Hill - Interamericana, Pag. 230.
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TIPOS DE PRECIOS
Métodos basados en el coste

Consisten fundamentalmente en la adiccion de un margen de beneficio al

costo del producto.
Método del coste mas margen

Consiste en afadir un margen de beneficios al costo total unitario del
producto. El costo total unitario se calcula sumando al costo variable los
costos fijos totales divididos por el numero de unidades producidas., es el
método mas popular Facilita el calculo de cualquier rebaja o ajuste en el
precio y lleva precios similares entre los competidores cuando todos ellos lo
aplican. Ademas, permite que el comprador confie en el vendedor, puesto que

se ha establecido un criterio objetivo para fijar el precio.

Costos fijos

Costos total unitario = Costos variable +Costos Fijos/ Unidades producidas
Precio de venta = Costo total unitario + Margen de beneficio sobre coste
También puede calcularse el margen sobre el precio en lugar de sobre el

costo del producto, para ello el procedimiento a seguir seria el siguiente:

PV = CTU + (M x PV
PV =CTU/ (1 M)

Siendo:
PV = Precio de ventas
CTU = Costo total unitario

(M x PV)= Margen sobre precio de venta.
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LA COMERCIALIZACION

La comercializacion esta formada por personas y compafias que
intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto a medida que
pasa del fabricante al consumidor final o industrial

Canales de Distribucion.

Los Canales de Distribucion son todos los medios de los cuales se vale la
Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas

convenientes para ambos.

Mercados de Consumo

Fabricantes

Fabricantes

Fabricantes

wm
Fabricantes Mayo'nsta Mayon.sta Conctmidor
de origen de destino

PROMOCION DEL PRODUCTO

La promocion es fundamentalmente comunicacién, transmision de
comunicacién del vendedor al comprador. Se analiza a través de distintos
medios con el fin de estimular la demanda.

Como instrumento de marketing, la promocién tiene tres funciones
fundamentales: Informar, Persuadir, Recordar

Tradicionalmente se consideraban cuatro instrumentos de promocion: venta
personal, publicidad, relaciones publicas y promocién de ventas, pero en la
actualidad se incluye el marketing directo.
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EL MARKETING MIX

El marketing mix es también conocido como las 4 Ps, son la parte que
desarrolla la estrategia global, establecida de manera previa por la empresa.

Sus elementos basicos son:

Producto:

Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucién que
se ofrezca en un mercado para su adquisicién, uso o consumo y que satisfaga

una necesidad.

La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

. La cartera de productos

. La diferenciacién de productos
. La marca

. La presentacion

Precio:

Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

Para calcular el precio, la empresa debera tener en cuenta:

. Costos de produccién, distribucion...

. El margen que desea obtener.

. Los elementos del entorno: principalmente la competencia.
. Las estrategias de Marketing adoptadas.

. Los objetivos establecidos.
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Plaza o Distribucioén:

Elemento del mix que usamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente.

Promocion: La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga
una respuesta del publico objetivo al que va destinado.

Una vez establecidas las herramientas que vamos a utilizar, el siguiente paso
sera la realizaciéon de Planes de implantacion de estas estrategias.

ESTUDIO TECNICO.

El estudio técnico establece la necesidad de capital y de mano de obra

necesaria para la ejecucion del proyecto, donde se puede delimitar:

* Produccién de un solo producto.
* Produccion de varios productos.

*  Produccion de una linea de articulos.
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TAMANO DEL ESTUDIO TECNICO

El tamafio del proyecto
hace referencia a Ila
Concepto. capacidad de produccion

0 servicio

CAPACIDAD DEL

TAMARO DEL ESTUDIO FRORLETO!
DEL PROYECTO
Capacidad Disefiada. Capacidad Instalada.
Es el méaximo nivel |«——1—» | Es la capacidad
posible de produccion. disponible permanente
\ 4

Capacidad Utilizada. Es
la Fracciéon de capacidad
instalada que se emplea
en el proyecto.

FACTORES CONDICIONANTES DEL TAMARNO DEL PROYECTO.

El tamafio de un proyecto se establece a través de la informacion disponible
en torno al mercado al proceso productivo, a la localizacion, a la
disponibilidad de insumos y otros factores que seran considera dos mas o
menos relevantes dependiendo del provecto de que se trate de todos modos,
a la dimension definitiva se llegara mediante un proceso de aproximaciones

sucesivas.
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Tamafo y Mercado.

Se refiere al estudio del comportamiento de la demanda en su relacién con el
ingreso de los precios, con los cambios de distribucion geografica del
mercado, con la movilidad, la estratificacion de la poblacién y los costos

unitarios del proyecto.
Tamafio, Costos y Aspectos Técnicos.

Son importantes definir los costos del proyecto en la definicion del tamafio del

proyecto.
Disponibilidad de Insumos y Servicios Publicos.

El desarrollo cualquier proyecto de produccién requiere de la disponibilidad de
cierta cantidad de insumos que se adquieren en determinados precios. Es
importante dimensionar el mercado de insumos y asegurar el suministro

permanente de los mismos en términos de precios calidad y cantidad. 3
Tamafio y Localizacion.

Se refiere a la distribucién en el mercado de productos e insumos, tomando
en cuenta los costos de distribucion que determinan el tamafio y la ubicacion

final del proyecto.
Tamafo y Financiamiento.

Los recursos financieros permiten seleccionar ante varios tamafnos alternos

gue parten de consideraciones en torno a la magnitud del mercado.
LOCALIZACION.

La localizacion incide sobre el nivel de las inversiones y costos que se calcule,

y por tanto por la estimacion de la rentabilidad.

*MODULO X Elaboracién y Evaluacion de Proyectos de inversion.
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El tamafio del proyecto dependera de la capacidad de sus instalaciones y de
la capacidad maxima de produccion.

La localizacion del proyecto comprende diversos analisis como:
Tamafio Optimo:

La Localizacién

El Proceso Productivo

El Programa de Produccion

Insumos requeridos, disponibilidad y Costos

Caracteristicas de los equipos e Instalaciones Fisicas

En la localizacion de proyectos, dependiendo su naturaleza, se consideran

dos aspectos:
* Localizacion a nivel macro.
* Localizacion a nivel micro.
MACRO LOCALIZACION.

La macro localizacion compara alternativas entre las zonas del pais y

seleccionar la que ofrece mayores ventajas para el proyecto.

Los factores mas importantes a considerar para la localizacién a nivel macro

son:

Costo de Transporte de Insumos y Productos:

Se trata de determinar si, la localizacion quedara cerca del insumo o del
mercado. La comparacion se debe hacer tomando en cuenta pesos,

distancias y tarifas vigentes.
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Disponibilidad y Costos de los Insumos:

Considerando la cantidad de productos para satisfacer la demanda, se debe

analizar las disponibilidades y costos de la materia prima en diferentes zonas.
Recurso humano:

Existen industrias, cuya localizacion se determina sobre la base de la mano de
obra, esto es cuando se utilizan un gran porcentaje de esta y el costo es muy

bajo.
Politicas de Descentralizacion:

Se hacen con el objeto de descongestionar ciertas zonas y aprovechar

recursos de materia prima que ofrecen el lugar geogréfico.
MICRO LOCALIZACION.

En la localizacibn a nivel micro se estudian aspectos mas particulares,
consiste en elegir el punto preciso dentro de la macro zona donde se ubicara

definitivamente el proyecto o negocio.
Los factores que influyen en la micro localizacién son:
Proximidad y Disponibilidad del Mercado.

La localizacion debe permitir la influencia rapida y directa sobre los
potenciales clientes, consumidores, dependiendo del producto el mercado
puede estar concentrado la localizacion cobra mucha importancia, de lo

contrario si se encuentra disperso, la influencia del mercado pierde relevancia.
Proximidad y Disponibilidad de Materias Primas.

Es otro factor a considerar, la cercania de las materias primas, influyen en la
ubicacion estratégica de la planta, la ubicacion cobra interés cuando la materia
prima no pierde peso en el proceso, se localizara la planta cerca a la fuente,

cuando esta pierde peso es casi inobjetable ubicar la planta cerca a la fuente,
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cuando no hay dificultad para conseguir la materia prima en forma oportuna y

econOmica es mejor ubicar la planta cerca al mercado.
Medio de Trasporte.

Los medios de transporte en su momento podrian encarecer los costos en
movilizar materias primas, mano de obra, productos terminados y lo

perecederos.
Disponibilidad de Servicios Publicos.

Es necesario tomar en cuenta, todos los proyectos productivos demandan
energia eléctrica, agua, teléfono, alcantarillado, sin estos es imposible realizar

el proceso productivo y operativo.
Influencia del Clima.

Es un factor medio ambiental que influye en el comportamiento humano, por

ende sobre el funcionamiento de la planta.
Mano de Obra.

La mano de obra es un factor importante a tener en cuenta, este debe ser
estable, suficiente, calificada y justamente remunerada, sin mano de obra

adecuada, no se puede implementar ni operar ningun tipo de proyecto.
INGENIERIA DEL PROYECTO.

El estudio de ingenieria esta relacionado con los aspectos técnicos del
proyecto. Para comenzar este estudio, se necesita disponer de cierta
informacion. Esta informacion proviene del estudio de mercado, del estudio
del marco regulatorio legal, de las posibles alternativas de localizacion, del
estudio de tecnologias disponibles, de las posibilidades financieras, de la

disponibilidad de personal idéneo y del estudio del impacto ambiental.
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Es necesario destacar que el estudio de Ingenieria del Proyecto, de la misma
manera que las demas etapas que comprenden la elaboracién de un
proyecto, no se realiza de forma aislada al resto sino que necesitara

constante intercambio de informacién e interaccién con las otras etapas. *
ORGANIGRAMAS:

Estos son el medio que utilizan las empresas para el analisis teorico y la

accion practica de la administracion.

También es la representacion grafica de la estructura orgénica y funcional de
todas las unidades que integran la organizacién la organizacion indicando sus
aspectos mas importantes como son las relaciones jerarquicas, de
comunicaciéon y de coordinacion. También indican sus funciones, las

relaciones entre las unidades, los puestos, desde el mayor hasta el menor.
CLASIFICACION DE LOS ORGANIGRAMAS

POR SU AMBITO:

Generales:

Contienen informacién representativa de una organizacion hasta determinado
nivel jerarquico, segun su magnitud y caracteristicas. En el sector publico
pueden abarcar hasta el nivel de direccién general o su equivalente, en tanto
gue en el sector privado suelen hacerlo hasta el nivel de departamento u

oficina.6

Direccion
General

| |
[Em) ) (e () o) (=)

Fuente. Crganizasitn de Empresas, de Enrigue B. Franklin [2]

*PROYECTOS DE INVERSION  Andrés E. Miguel
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Especificos:

Muestran en forma particular la estructura de un area de la organizacion

ESEENCS NS

Ean) [rm() (o))

o %

Fuente. Organizacicn de Empresas, de Enrique B. Franklin [2)

POR SU CONTENIDO:

Integrales:

Son representaciones gréficas de todas las unidades administrativas de una
organizaciéon y sus relaciones de jerarquia o dependencia. Conviene anotar

gue los organigramas generales e integrales son equivalentes.

Direceion
Genaral 1.0

nanf@
[ [ |

R EEA A ENEIED

Fuente. Crganizacitn de Empresas, de Enrigue B. Franklin [2)

Funcionales:
Incluyen las principales funciones que tienen asignadas, ademas de las
unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad

para capacitar al personal y presentar a la organizacién en forma genera. 2

>ORGANIZACION DE EMPRESAS Enrique Franklin



Direccion General

1. Cumplir los acuerdos de la
junta administrativa

2. Vigilar el cumplimiento de
los programas

3. Coordinar las direcciones

4. Formular el proyecto del
programa general

Direccién de Promocién

Direccion Técnica Direccién Financiera y Coordinacién

1. Evaluar y controlar la 1. Obtener los 1.
icacion y i de asistencia
de los programas promocional
2. Formular el programa
2. Formular el programa anual de fi iami 2. i
anual de labores de cooperacion y apoyo
3. Dirigir las labores
3. Dirigir las labores administrativas de su 3. Supervicaral
i area

administrativas de su Departamento de
area

Compras

4. Formular el programa
de trabajo

5. Proponer modelos de
autoabastecimiento
parcial

8. Organizar y coordinar
seminarios

DE PUESTOS, PLAZA Y UNIDADES:

Indican las necesidades en cuanto a puestos y el niumero de plazas existentes
0 necesarias para cada unidad consignada. También se incluyen los nombres

de las personas que ocupan las plazas.

E R
Direccién General |4 | 4
Director (1 1
A liar 1 1
Secratarias 2|2

E R E R

Direccion *A* |5 | 5 Direccion B* |5 | 7
Director * |1 1 Director |1 1
(Analistas T2 2 Analistas |2 4
Secretarias HENES Secretarias 2] 2
E R
Departamento 12 (15

[Jefe |1 1

R = Requeriaes Analistas B

* = Nombre de la Persona Dibujantes -2 2
Secretarias *[3 ] 4

Fuente Cansutada: Orgarizacion de Empresss, de Enrigue B Franklin (3]

POR SU REPRESENTACION GRAFICA:

Verticales:

Presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del titular, en la
parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarquicos en forma
escalonada. Son los de uso mas generalizado en la administracion, por lo

cual, los manuales de organizacion recomiendan su empleo. 6
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=D @D

[ [ 1 [ 1 [ 1
| GRS (D G D G

]

Fuente Consukada: Organizacion de Empresas, de Enr

Horizontales:

Despliegan las unidades de izquierda a derecha y colocan al titular en el
extremo izquierdo. Los niveles jerarquicos se ordenan en forma de columnas,
en tanto que las relaciones entre las unidades se ordenan por lineas

dispuestas horizontalmente.

_:]M
)

—
—{
) M
1 )

Fuents Crganizscisn de £ moraess, e Enrque B Frankiin [2]

Mixtos:
Este tipo de organigrama utiliza combinaciones verticales y horizontales para
ampliar las posibilidades de graficacion. Se recomienda utilizarlos en el caso

de organizaciones con un gran numero de unidades en la base.

Direccién
General

pto. G

)
°)
]
)

3

Fuents. Crganizacién de Empresas, de Enrigue B. Franklin [2]
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Circulares:

En este tipo de disefio grafico, la unidad organizativa de mayor jerarquia se
ubica en el centro de una serie de circulos concéntricos, cada uno de los
cuales representa un nivel distinto de autoridad, que decrece desde el centro
hacia los extremos, y el ultimo circulo, O sea el mas extenso, indica el menor
nivel de jerarquia de autoridad. Las unidades de igual jerarquia se ubican sobre
un mismo circulo, y las relaciones jerarquicas estan indicadas por las lineas

gue unen las figuras

Direccion

Seccion 4

Fuenie: 5n a la Adminis ién de Ov iones, De Elic Rafasl de Zuani (3)

ANALISIS DE PUESTOS

Procedimiento para establecer las obligaciones y las habilidades que requiere
un puesto y las caracteristicas de las personas que deben contratar para

ocuparlo.
DESCRIPCION DEL PUESTO:

Lista de obligaciones de un puesto, las responsabilidades, el reporte de
relacion, las condiciones laborales y las obligaciones de la supervision del

mismo; esto es producto del analisis del puesto.
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO:

Lista de los “requisitos humanos” para un puesto; es decir, los estudios, las

habilidades, la personalidad, etc. requeridos como producto del analisis del
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puesto.

INFORMACION A RECABAR:

Actividades laborales

Conductas humanas

Maquinas y herramientas

Estandar de desempefio

Contexto del puesto.

Requisitos Humanos

Uso de la Informacion del andlisis

Reclutamiento y seleccion

Compensacion

Evaluacion del desempefio

Capacitacion

Asignacion completa de obligaciones

PASOS PARA EL ANALISIS DE PUESTOS:

1.- Identificar para que se va a utilizar la informacién obtenida.
2.- Repasar la informacion basica importante. Organigrama y grafica proceso.
3.- Seleccionar los puestos representativos que analizara.

4.- Realizar el andlisis del puesto.

5.- Repasar y verificar con los ocupantes la informacion del puesto.
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6.- Preparar una descripcion y una especificacion del puesto.

METODOS PARA RECABAR INFORMACION PARA EL ANALISIS DE
PUESTOS

. Entrevistas

. Cuestionarios

. La observacion

. Diarios y bitacoras

. Quienes?

. Especialista en personal
. El trabajador

. Supervisor del trabajador
ENTREVISTAS

Entrevistas individuales con cada empleado, entrevistas de grupo, Yy

entrevistas con supervisores.

El entrevistado debe entender muy bien el motivo de la misma.
Ventajas

Puede hablar de cosas que de otra forma no nos enteramos
Descubrir actividades importantes.

Ventilar frustraciones y externar opiniones

Desventajas,

Distorsion de la informacion,
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Falsificacion franca o mala
Evaluaciones de desempefio que afecta su salario
Lineamientos para la entrevista

Identificar a los empleados que saben mas acerca el puesto o quienes

contestaran de manera objetiva

Establecer afinidad con el entrevistado.

Segquir a la guia estructurada con espacio para respuestas

Pedir al trabajador que enumere las obligaciones en orden de importancia
Una vez terminada, repasar y verificar los datos.

CUESTIONARIOS

Lo mas importante es decidir qué tan estructurado estara el cuestionario y que

preguntas debe incluir.

Puede ser muy estructurado, o muy abierto pero se recomienda el punto

intermedio.

Ventajas

Es una via rapida y eficiente de obtener informacion de muchos empleados
Desventajas:

Preparar y comprobar cuestionarios puede ser caro y tardado.
OBSERVACION

Ventajas

Es muy atil cuando tenemos mucha actividad fisica observable.
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No es util cuando tenemos mucha actividad mental o cuando tenemos

muchas actividades fortuitas.
El trabajador hace otras cosas cuando sabe que esta siendo observado.
Diarios y bitacoras de los participantes.

Consiste en pedir a los participantes en que registren las actividades que

realizan durante el dia y cuanto tiempo les lleva hacerlas.
Desventajas

Pueden exagerar las actividades o restar importancia

El caracter cronologico ayuda a resolver el problema.
CUESTIONARIOS PARA ANALISIS DEL PUESTO:

Encabezado del cuestionario con Nombre, Denominacion del puesto,

departamento, nombre del supervisor, cargo del supervisor.
Por temas.

Resumen de las obligaciones.

Calificaciones especiales.

Maquinaria y equipo.

Obligaciones normales.

Contactos.

Supervision.

Toma de decisiones.

Responsabilidad por registros.
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Frecuencia de la supervision.
Condiciones laborales.
Requisitos del puesto.
Informacioén adicional.
MANUAL DE FUNCIONES:

Los manuales constituyen una herramienta con que cuenta la organizacién

para facilitar el desarrollo de sus funciones administrativas y operativas
Intendencia, conserjeria.) 10

PROCESO DE IMPORTACION:

Importacion de consumo:

Es la nacionalizacibn de mercancias extranjeras ingresadas al pais para su
libre disposicién, uso o consumo definitivo, una vez realizado el pago

respectivo de impuestos.

Pueden importar las personas naturales o juridicas ecuatorianas o extranjeras

radicadas en el pais.
QUE ES UNA DECLARACION ADUANERA.-

El propietario, consignatario o consignante de las mercancias, personalmente o
a través de un agente de aduana, presentara, en el formulario correspondiente,
la declaracién de las mercancias provenientes del extranjero en la que
solicitara el régimen aduanero al que se someteran. En las importaciones,
como resultado de su importacion, el Agente de Aduana debe realizar la
Declaracién Aduanera Unica (DAU); enviarla electronicamente a través del
SICE, y presentarla fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias;

adjuntando los siguientes documentos exigidos la declaracion.
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En la importacion a consumo, la declaracion comprenderd la autoliquidacion de

los impuestos correspondientes.

DOCUMENTOS DE ACOMPANAMIENTO DOCUMENTOS DE
ACOMPANAMIENTO EXIGIBLES

A la declaracion aduanera se acompafiara los siguientes documentos:

1. Original o copia negociable del Documento de Transporte (Conocimiento de

embarque, guia aérea o carta de porte.

2. Factura comercial

3. Declaraciéon Andina de Valor (DAV)

4. Pdliza de seguros expedida de conformidad con la Ley.

5. Certificado de origen de los paises con los que Ecuador mantiene acuerdos
Comerciales. En caso de no presentar dicho certificado el producto no podra

acogerse a la liberacién arancelaria.

6. Documentos de Control Previo (Pueden ser al embarque o a la presentacién
de la declaracién aduanera), exigibles por regulaciones expedidas por el
COMEX y/o por el Directorio del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador

(SENAE), en el ambito de sus competencias.
ICOTERM:

Se refiere a un grupo de términos comerciales estandarizados de 3 letras
utilizado comunmente en contratos internacionales de venta de bienes. Se
usan para dividir los costes de las transacciones comerciales internacionales,
delimitando las responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y reflejan

la practica actual en el transporte internacional de mercancias.

Es esencial el conocimiento de estos términos antes de importar o exportar

cualquier articulo.
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Estos son los INCOTERMS actualizados por la Cémara Internacional de
Comercio (ICC por sus siglas en inglés) a la fecha:

EXW

El vendedor pone la mercancia a disposicion del comprador en sus
instalaciones: fabrica, almacén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento
son por cuenta del comprador.

El INCOTERM EXW se puede utilizar con cualquier tipo de transporte o con

una combinacion de ellos (conocido como transporte multimodal).
FAS

El vendedor entrega la mercancia en el muelle pactado del puerto de carga
convenido; esto es, al lado del barco. El INCOTERM FAS es propio de
mercancias de carga a granel o de carga voluminosa porque se depositan en

terminales del puerto especializadas, que estan situadas en el muelle.

El vendedor es responsable de las gestiones y costes de la aduana de
exportacion (en las versiones anteriores a INCOTERMS 2000, el comprador
organizaba el despacho aduanero de exportacion). EI INCOTERM FAS sélo se

utiliza para transporte en barco, ya sea maritimo o fluvial.
FOB

El vendedor entrega la mercancia sobre el buque. El vendedor contrata el
transporte a través de un transitorio o un consignatario, pero el coste del

transporte lo asume el comprador.

EI INCOTERM FOB es uno de los mas usados en el comercio internacional. Se
debe utilizar para carga general (bidones, bobinas, contenedores, etc.) de

mercancias, no utilizable para granel.

EI INCOTERM FOB se utiliza exclusivamente para transporte en barco, ya sea

maritimo o fluvial.
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FCA

El vendedor se compromete a entregar la mercancia en un punto acordado
dentro del pais de origen, que pueden ser los locales de un transitorio, una
estacion ferroviaria... (Este lugar convenido para entregar la mercancia suele
estar relacionado con los espacios del transportista). Se hace cargo de los
costes hasta que la mercancia esta situada en ese punto convenido; entre

otros, la aduana en el pais de origen.

El INCOTERM FCA se puede utilizar con cualquier tipo de transporte:
transporte aéreo, ferroviario, por carretera y en contenedores/transporte
multimodal. Sin embargo, es un INCOTERM poco usado.

CFR

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se
transfiere al comprador en el momento que la mercancia se encuentra cargada
en el buque, en el pais de origen. Se debe utilizar para carga general, que no

se transporta en contenedores; tampoco es apropiado para los graneles.

El INCOTERM CFR solo se utiliza para transporte en barco, ya sea maritimo o

fluvial.
CIF

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal
y el seguro, hasta que la mercancia llegue al puerto de destino. Aunque el
seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.

Como en el INCOTERM anterior, CFR, el riesgo se transfiere al comprador en
el momento que la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el pais de
origen. EI INCOTERM CIF es uno de los mas usados en el comercio
internacional porque las condiciones de un precio CIF son las que marcan el

valor en aduana de un producto que se importa.2 Se debe utilizar para carga
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general o convencional, pero no se debe utilizar cuando se transporta en

contenedores.

El INCOTERM CIF se utiliza para cualquier transporte, pero sobretodo barco,

ya sea maritimo o fluvial.
CPT

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. Sin
embargo, el riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de

la mercancia al transportista dentro del pais de origen.

EI INCOTERM CPT se puede utilizar con cualquier modo de transporte incluido
el transporte multimodal (combinacion de diferentes tipos de transporte para

llegar a destino).
CIP

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal
y el seguro, hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de
destino. El riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la
mercancia al transportista dentro del pais de origen. Aunque el seguro lo ha
contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.

El INCOTERM CIP se puede utilizar con cualquier modo de transporte o0 con

una combinacion de ellos (transporte multimodal).
DAT

ElI INCOTERM DAT se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los
dos nuevos INCOTERMS 2010 con DAP. Reemplaza el INCOTERM DEQ.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal
y el seguro (que no es obligatorio), hasta que la mercancia se coloca en a la

terminal definida. También asume los riesgos hasta ese momento.
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El INCOTERM DEQ se utilizaba notamente en el comercio internacional de
graneles porque el punto de entrega coincide con las terminales de graneles de
los puertos. (En las versiones anteriores a INCOTERMS 2000, con el
INCOTERM DEQ, el pago de la aduana de importacién era a cargo del

vendedor; en la version actual, es por cuenta del comprador).
DAP

El INCOTERM DAP se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los
dos nuevos INCOTERMS 2010 con DAT. Reemplaza los INCOTERMS DAF,
DDU y DES.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal
y el seguro (que no es obligatorio) pero no de los costes asociados a la
importacion, hasta que la mercancia se ponga a disposicion del comprador en
un vehiculo listo para ser descargado. También asume los riesgos hasta ese

momento.
DDP

El vendedor paga todos los gastos hasta dejar la mercancia en el punto
convenido en el pais de destino. El comprador no realiza ningun tipo de tramite.

Los gastos de aduana de importacion son asumidos por el vendedor.
VALOR FOB:

Mediante este término, de uso bastante frecuente en el comercio exportador;
se designa al valor resultante de las operaciones pactadas con arreglo al
Icoterm FOB. El valor FOB es la sumatoria del costo de las mercancias de los
gastos relativos a la mercancia hasta que ésta haya rebasado la borda del
bugue en el puerto de carga convenido y de los gastos derivados de las
formalidades aduaneras de exportacion, incluso los impuestos y demas
gravamenes oficiales. Segun lo prevé nuestra legislacion, el valor FOB,
expresado en moneda nacional, constituye la base imponible para la aplicacién
de los impuestos y demas tributos a las exportaciones.
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IMPORTACIONES CIF;

Corresponde a aquellos bienes que ingresan al pais y que son registrados en
las Aduanas. Se valoran CIF (Cost, Insurance and Freight) debido a que

incluyen los costos de servicios de transporte y seguro
ARANCEL:

Lista oficial de mercancias, en la cual aquéllas (mercancias) estan
estructuradas en forma ordenada y aparecen los derechos arancelarios (ad-
valorem y/o especifico) frente a cada producto que puede ser objeto de una
operacion de caracter comercial. Tarifa oficial, que reviste la forma de ley, que
determina los derechos que se han de pagar sobre la importaciéon de
mercancias que se establece de conformidad a las necesidades de la

economia de un pais.
DAU: (Declaracion Aduanera Unica),

Es el documento electronico que los importadores o agentes de aduana deben

transmitir a la CAE previo a la liquidacion de tributos
AD VALOREM: (Arancel cobrado a las mercancias)

Impuesto administrado por la aduana del Ecuador, porcentaje variable sobre el
valor CIF segun el tipo de mercancias

FODINFA:

Fondo de Desarrollo para la Infancia, es un impuesto administrado por el INFA
0.5% del valor CIF

IMPUESTO AL VALOR AGRAGADO

La tarifa es del 2% para todas las importaciones con excepcién de algunos
bienes gravados con el 0% (los cuales se encuentran detallados en la pagina

web del SRI). La base imponible del IVA, en las importaciones es el resultado
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de sumar al valor CIF los impuestos, aranceles, tasas, derechos, recargos y
otros gastos que figuren en la declaracion de importacion y en los demas
documentos pertinentes. En el caso de importaciones, la liquidacion del IVA se
efectuara en la declaraciéon de importaciéon y su pago se realizara previo al

despacho de los bienes por parte de la oficina de aduanas correspondiente.

En los casos de importaciébn de bienes de capital con reexportacién en el
mismo estado, de propiedad del contribuyente, se pagara el impuesto al valor
agregado mensualmente considerando como base imponible el valor de la
depreciacion de dicho bien. Este pago podra ser utilizado como crédito
tributario en los casos que aplique de conformidad con la ley. Al momento de le
reexportacion, la Corporacion Aduanera Ecuatoriana verificara que se haya

pagado la totalidad del impuesto causado.

Tendra tarifa cero de IVA los bienes que, sin fines comerciales y para uso
exclusivo del destinatario ingresen al pais bajo el régimen de trafico postal
internacional y correos rapidos, cuando el peso del envié no supere los cuatro
kilos y su valor FOB sea menor o igual al 5% de la fraccién basica desgravada
de impuesto a la renta de personas naturales. En el caso de que el peso o el
Valor FOB del envié sean superiores a los establecidos, se debera declarar y
pagar el IVA sobre el total del Valor FOB del envio, al momento de la

desaduanizacion
EMBARQUE

Es un recibo dado al embarcador (shipper) por las mercancias entregadas.
Demuestra la existencia de un contrato de transporte y otorga derechos sobre

las mercancias.
LICENCIA DE IMPORTADOR

Es un documento que autoriza a un agente economico para importar una cierta
mercancia, y que ademas puede especificar la importacion de una cantidad
dada de la misma.

47



BILL OF LADING (BL):
Conocimiento de transporte de mercaderias
LIBERACION ARANCELARIA

En varios acuerdos comerciales suscritos por el Ecuador con diferentes paises
se contempla la eliminacién o reduccion del pago de derechos arancelarios,
destacando, entre otros:

* Acuerdo de Cartagena — Comunidad Andina de Naciones (Colombia,

Ecuador, Peru y Bolivia)

» Acuerdos de Complementacion Econdmica con Mercosur (Argentina, Brasil,

Paraguay, Uruguay, Chile y Cuba.)
* Acuerdos de renegociacion del Patrimonio Histérico (México)
OBLIGATORIEDAD DE UN AGENTE DE ADUANA.-

Es obligatoria la intervencién del agente de aduanas en los despachos de
importaciones de mercancias cuyo valor sobrepase los $2000; para los
regimenes especiales, salvo los casos que el Directorio de la SENAE exceptué,
y, para importaciones y exportaciones efectuadas por entidades del sector

publico.
ESTUDIO FINANCIERO

Estudia la inversidbn que queremos hacer si va a ser rentable o no, si los
resultados arrojan, que la inversion no se debe hacer, se debe tomar otra
alternativa o evaluar la alternativa que mas le convenga financieramente a la

empresa de acuerdo a sus politicas.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario

gue proporcionan las etapas anteriores (Estudio Técnico y de Mercado) y
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elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion

econémica.®
Inversiones.

Representan colocaciones de dinero sobre las cuales una empresa espera
obtener algun rendimiento a futuro, ya sea, por la realizaciébn de un interés,

dividendo o mediante la venta a un mayor valor a su costo de adquisicion.’
Activos Fijos.-

Los activos fijos se definen como los bienes que una empresa utiliza de
manera continua en el curso normal de sus operaciones; representan al
conjunto de servicios que se recibiran en el futuro a lo largo de la vida util de

un bien adquirido’

Para que un bien sea considerado activo fijo debe cumplir las siguientes

caracteristicas:
Ser fisicamente tangible.

Tener una vida util relativamente larga (por lo menos mayor a un afio o a un

ciclo normal de operaciones, el que sea mayor).

Sus beneficios deben extenderse, por lo menos, mas de un afio o un ciclo
normal de operaciones, el que sea mayor. En este sentido, el activo fijo se
distingue de otros activos (Utiles de escritorio, por ejemplo) que son

consumidos dentro del afio o ciclo operativo de la empresa.

. Ser utilizado en la produccion o comercializacion de bienes y servicios,
para ser alquilado a terceros, o para fines administrativos. En otras palabras,

el bien existe con la intencion de ser usado en las operaciones de la empresa

®http://www.eumed.net/libros/2006¢/210/1r.htm
"http://www.monografias.com/trabajos51/activos-fijos/activos-fijos2.shtml
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de manera continua y no para ser destinado a la venta en el curso normal del

negocio.
Activos Diferidos

Son todas aquellas inversiones que se realizan sobre activos constituidos por
los servicios o derechos adquiridos necesarios para el normal funcionamiento
del trabajo. Estos activos solo se registran en la fase pre operativo o el
periodo correspondiente al afio 0. Estos activos pueden ser: constitucion

legal, estudios administrativos.

El valor histérico de estos activos, se debe amortizar en forma sistematica
durante el lapso estimado para su recuperacién. La amortizacion de los
activos diferidos se debe reconocer desde la fecha en que se originen
ingresos, teniendo en cuenta que los correspondientes a organizacion, pre
operativos y puesta en marcha se deben amortizar en el menor tiempo entre

el estimado y la duracién del proyecto.
Capital De Trabajo

Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos
corrientes, para la operacién normal del proyecto durante un ciclo productivo,
para una capacidad y tamafio determinados.

Fuentes del Capital de Trabajo

Operaciones normales, mediante la depreciacién, el agotamiento y la

amortizacion.
Utilidad sobre la venta de valores negociables u otras inversiones temporales.
Ventas de activo fijo, inversiones a largo plazo u otros activos no circulantes

Reembolso del impuesto sobre la renta y otras partidas extraordinarias

similares.
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Ventas de bonos por pagar y de acciones de capital y aportaciones de fondos

por los propietarios.
Préstamos bancarios y otros a corto plazo.

Créditos comerciales (cuentas abiertas, aceptaciones comerciales vy

documentos por pagar
PRESUPUESTO DE PRODUCCION

Son estimados que de manera especifica intervienen en todo el proceso de
fabricacion unitaria de un producto, quiere decir que del total del presupuesto
del requerimiento de materiales se debe calcular la cantidad requerida por tipo
de linea producida la misma que debe concordar con el presupuesto de

produccién.®
Caracteristicas:

Debe considerarse solo los materiales que se requiere para cada linea o

molde.
Debe estimarse el costo.
No todos requieren los mismos materiales.

El valor final debe coincidir con el costo unitario establecido en el costo de

produccion.

El Presupuesto de produccién es aquel que va desde la adquisicion de la
materia prima hasta la transformacion de la misma, con la utilizacién de los
recursos técnicos, tecnolégicos y humanos que sean para la obtencion de un
producto util. Esta actividad termina con el almacenamiento de estos

productos.’

& CARLOS SABINO. Diccionario de Economia.
*http://www.mailxmail.com/
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Un plan de produccion debe contener:
Las necesidades totales de produccion por producto.
Las politicas de inventarios de produccién y productos en proceso.

La capacidad de la planta en funcionamiento y los limites de desviaciones

permisibles.
Politicas de expansion o contratacion de la capacidad de la Planta.

Las compras de materias primas, su politica de inventarios y disponibilidad de
MO.

El efecto de la duracion del tiempo de procesamiento.

Los lotes econémicos.

La programacion de la produccion a través del periodo de presupuesto.
Presupuesto De Gastos De Administracion.-

En el que se incluyen todos aquellos gastos que se derivan directamente de las
funciones de direccion y control de las diversas actividades de la empresa por
ejemplo: sueldos al personal administrativo, gastos de representacion, cargas
sociales, etc. y para su elaboracion es preciso efectuar un analisis de los
gastos incurridos en el pasado y determinar cuales son constantes y cuales
variables, ademas determinar sobre quién o quienes recae la responsabilidad

del control de las erogaciones.
Presupuesto De Gastos De Venta O Comercializacion.-

Son gastos que comprenden: sueldos del personal de ventas o
comercializacion, gastos de oficina de ventas, publicidad, promocion,
transporte, gastos de almacén de articulos sujetos a la venta, comisiones
sobre ventas, impuestos, etc. Actualmente las empresas dan mucha

importancia al presupuesto de publicidad, que es uno de los medios de que se
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valen las mismas para hacer llegar sus productos al consumidor y en
coordinacion con otros recursos aumentar sus ventas, por ello, en algunos

casos se constituye en una inversion y no en un simple gasto.
Presupuesto De Gastos Financieros.-

Este tipo de gastos proviene particularmente de los intereses a cancelar por
concepto de préstamos a corto o largo plazo que pudiera obtener la empresa
y para su elaboracién debe tomarse en cuenta las condiciones establecidas
en la obtencion del préstamo por parte de las entidades financieras, por
ejemplo: comisiones, interés en funcion a los capitales de inversion y

operacion, plazos, amortizaciones, cargos bancarios y otros aspectos.
Presupuesto De Inversiones A Mas De Un Afio.-

Tiene singular importancia por las necesidades presentes y futuras que deben
ser previstas en funcién del plan de operacién a corto y largo plazo, sobre
todo en aquellas empresas cuyas inversiones fijas representan la mayor parte
de la inversion total, considerando por ejemplo: urgencia y necesidad, planes
de expansion, avance tecnoldgico, época de realizacion, fuentes de
financiamiento asi como administracion de los fondos y su disponibilidad. Su
estudio comprende el andlisis de propiedades presentes y las condiciones a
mas de un afio, planificacidén de instalaciones aspecto operacional, fluctuacién
monetaria, capacidad adquisitiva de la poblacién, influencia gubernamental en
el campo industrial, politicas de precios Yy restricciones, monto Yy
recuperaciones de la inversion, relacion entre inversiones a volumen de

operaciones y resultados proyectados.
Presupuesto De Otros Egresos.-

Obedecen a gastos que coadyuvan a la realizacion de los bienes de la
empresa 0O por aspectos meramente convencionales, las mismas
gue generalmente son de bajo monto. Dichas partidas deberan distribuirse
dentro del presupuesto de acuerdo con los datos especificos de contratos,
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convenios o documentos que se proyecten elaborar en la realizacion de tales

operaciones.
Depreciacion

La depreciacion es definida como el proceso de asignar a gastos el costo de
un activo fijo en el periodo en el cual se estima que se utilizara. Es una
reduccion anual del valor de una propiedad, planta o equipo. La depreciacion
puede venir motivada por tres motivos; El uso, el paso del tiempo y la

obsolescencia.*°

Se utiliza para dar a entender que las inversiones permanentes de la planta
han disminuido en potencial de servicio. Los activos se deprecian basandose
en criterios econdémicos, considerando el plazo de tiempo en que se hace uso

en la actividad productiva, y su utilizacion efectiva en dicha actividad.*
Amortizacion

La amortizacion es la accion que consiste en distribuir el costo de un bien en
determinados periodos, en tal forma que la suma de las amortizaciones

parciales sea igual al costo del bien al final del periodo.

La amortizacion se usa en contabilidad para reponer el costo del capital fijo en
el tiempo que dura su vida econémica, es una forma de recuperar fiscalmente
lo invertido en los bienes de produccion. Financieramente la amortizacién es
la gradual disminucién del monto de un crédito mediante pagos parciales que

cubren parte del principal y el interés.*?
FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Identifican el origen de los recursos con que se cubren las asignaciones
presupuestarias. Por o mismo son los canales e instituciones bancarias y

financieras, tanto internas como externas por cuyo medio se obtienen los

“estudio financiero\Capital de Trabajo - Economia y Finanzas.htm
" ARTUR SELDON. Diccionario de Economia. F.G. Pennance Ediciones. Villassar del Mar.
2 NASSIR SAPAG CHAIN, REINALDO SAPAG CHAIN. Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Segunda Edicién.
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recursos necesarios para equilibrar las finanzas publicas. Dichos recursos son
indispensables para llevar a cabo una actividad econdmica, ya que
generalmente se trata de sumas tomadas a préstamo que complementan los

recursos propios.*®
PRESUPUESTOS DE COSTOS E INGRESOS

Indica que para cada uno de los afios de la vida util del Proyecto, los distintos
ingresos y gastos en que incurrira la empresa como resultado de su gestion

productiva. Muestra las utilidades netas que se esperan.
Costos Totales

El concepto de costos totales incluye la suma de todos los costos que estan
asociados al proceso de produccién de un bien, o al suministro de un servicio,
por lo tanto entre mas se produce mayor sera el costo en el que se incurre.
Los costos totales se dividen en dos componentes: costos fijjos y costos

variables.*
COSTOS TOTALES = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES
Costo Unitario De Produccién

Se conoce como costo unitario de produccion, el valor de un articulo en
particular. Los objetivos de la determinacién del costo unitario son los

siguientes:
Valuar los inventarios de productos terminados y en proceso
Conocer el costo de produccion de los articulos vendidos

Tener base de célculo en la fijacion de precios de venta, y asi poder

determinar el margen de utilidad probable.

Bwww.definicion.org/fuentes-de-financiamiento
“www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010043/lecciones/7costosdepcc.htm
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CUP=CT/UP

Siendo:

CPU: Costo Unitario de Produccion
CT: Costo Total

UP: Unidades Producidas
IMPORTANCIA

Es indispensable conocer los costos unitarios del producto si se quiere hacer
un costeo del inventario, o medir las utilidades. Los datos de costos unitarios
también pueden ser utiles para el control de los costos y la toma de

decisiones.
Costos Fijos

Son parte de los costos totales que no varian en el corto plazo con la cantidad
producida. Incluyen todas las formas de remuneracién u obligaciones
resultantes del mantenimiento de los recursos fijos de la produccion que se
emplean en una cantidad fija en el proceso productivo. Los costos fijos deben
pagarse aunque la empresa no produzca y no varian aunque varie la
produccién, permaneciendo constantes para un volumen establecido de
productos o servicios, como el alquiler o la renta que se paga por las
instalaciones los sueldos del personal administrativo, los intereses abonados
por las deudas, las primas del seguro contra incendio, terremoto, etc. Los
gastos que no varian con el nivel de produccion, se denominan costos fijos
totales (CFT).

Costos Variables

Los costos variables son la parte de los costos totales que varian en el corto
plazo segun cambia la produccion. Provienen de todos los pagos aplicados a

los recursos que varian directamente en funcién del volumen de produccion;
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es decir, el valor de las materias primas que se utilicen en funcion del nimero
de productos, la energia consumida, los salarios pagados al personal de
produccion y en general cualquier tipo de gasto que igualmente puede variar

en funcion de lo producido.
Presupuesto De Ingresos

Es aquel presupuesto que permite proyectar los ingresos que la empresa va
a generar en cierto periodo de tiempo. Para poder proyectar los ingresos de
una empresa es necesario conoce las unidades a vender, el precio de los

productos y la politica de ventas implementadas.*
Estado De Pérdidas Y Ganancias

Es el que muestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades,
ganancias, costos, gastos y pérdidas correspondientes a un periodo
determinado, con objeto de computar la utilidad neta o la pérdida liquida
obtenida durante dicho periodo. Documento contable que muestra el resultado
de las operaciones (utilidad, pérdida remanente y excedente) de una entidad
durante un periodo determinado. Presenta la situacién financiera de una
empresa a una fecha determinada, tomando como parametro los ingresos y

gastos efectuados; proporciona la utilidad neta de la empresa. *°
PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos
asociados con la venta de un producto (IT = CT). Un punto de equilibrio es
usado comunmente en las empresas/organizaciones para determinar la

posible rentabilidad de vender determinado producto.

Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener bien identificado el
comportamiento de los costos; de otra manera es sumamente dificil

determinar la ubicacion de este punto. También el punto de equilibrio se

15www.maiIxmaiI.com/curso-proyectos-inversion/presupuestos-ingresos-costos-gastos
*www.definicion.org/estado-de-perdidas-y-ganancias
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considera como una herramienta util para determinar el apalancamiento

operativo que puede tener una empresa en un momento.
OBJETIVOS

Determinar en qué momento son iguales los ingresos y los gastos son

iguales.

Medir la eficiencia de operacibn y controlar las sumas por cifras
predeterminadas por medio de compararlas con cifras reales, para desarrollar
de forma correcta las politicas y decisiones de la administraciéon de la

empresa.

Influye de forma importante para poder realizar el andlisis, planeacion y

control de los recursos de la entidad.’
EVALUACION FINANCIERA

Es una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones por parte de
los administradores financieros, ya que un andlisis que se anticipe al futuro
puede evitar posibles desviaciones y problemas en el largo plazo. Las
técnicas de evaluacion econémica son herramientas de uso general. Lo
mismo puede aplicarse a inversiones industriales, de hoteleria, de servicios,

que a inversiones en informativa. 2
Flujo De Caja

Es un resumen de las entradas y salidas en efectivo esperadas por la
ejecucion de las actividades de la empresa. El flujo de caja esperado como
resultado de la ejecucion de un plan de actividades de la empresa es un

presupuesto, (presupuesto de caja o presupuesto financiero) que muestra los

Ywww.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm
18 www.monografias.com/trabajos16/metodos-evaluacion-economica/metodos-evaluacion-
economica.shtml
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movimientos de efectivo dentro de un periodo de tiempo establecido, no el
ingreso neto o rentabilidad de la empresa.

Importancia Del Flujo De Caja

Los flujos de caja son importantes para observar el comportamiento diario del
movimiento de caja, tanto de entradas como salidas en un lapso de tiempo

determinado.
VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El valor actual neto de una inversién es el valor actual de todos los flujos de
fondos presentes y futuros, descontados al costo de oportunidad de estos
flujos de fondos. Los costos de oportunidad consisten en parte en el valor
tiempo del dinero; este es el retorno que puede obtenerse solo por ser

paciente, sin correr ningln riesgo.*®

} VAN = XFlujos Netos Actualizados — Inversion
Formula:

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL (PRC)

El periodo de recuperacion de la inversion - PRC - es uno de los métodos que
en el corto plazo puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de
evaluar sus proyectos de inversion. Por su facilidad de célculo y aplicacion, el
Periodo de Recuperacion de la Inversién es considerado un indicador que
mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo pues

permite anticipar los eventos en el corto plazo.

Es importante anotar que este indicador es un instrumento financiero que al
igual que el Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, permite

optimizar el proceso de toma de decisiones.

Lwww.eumed.net/dices/definicion.php?dic=1&def=132
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Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para

que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o

inversion inicial.?°

Férmula:
SUMA DE LOS FLUJOS QUE SUPERE LA
Afo anterior INVERSION - INVERSION
PRC = a cubrir la
inversion + FLUJO NETO ANO QUE SUPERA LA
INVERSION

RELACION COSTO BENEFICIO (RCB)

La relacidon costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada peso
gue se sacrifica en el proyecto. La relacién beneficio costo es un indicador
gue mide el grado de desarrollo y bienestar que un proyecto puede generar a

una comunidad.*

Formula:

R(C/B)= Ingreso Actualizado / Costo actualizado
LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es la tasa que iguala el valor presente neto a cero. La tasa interna de retorno
también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversion
de los flujos netos de efectivo dentro de la operacién propia del negocio y se
expresa en porcentaje. También es conocida como Tasa critica de
rentabilidad cuando se compara con la tasa minima de rendimiento requerida

(tasa de descuento) para un proyecto de inversion especifico.

2www.pymesfuturo.com/pri.htm
Zhttp://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html
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La evaluacion de los proyectos de inversion cuando se hace con base en la
Tasa Interna de Retorno, toman como referencia la tasa de descuento. Sila
Tasa Interna de Retorno es mayor que la tasa de descuento, el proyecto se
debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al minimo requerido, siempre
y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo. Por el contrario, si la Tasa
Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe

rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo requerido.

Formula:

TIR =Tm + Dt( VAN MENOR )
VAN MENOR -VAN MAYOR

ANALISIS DE SENCIBILIDAD (AS)

El analisis de sensibilidad es un cuadro resumen que muestra los valores de
TIR para cualquier cambio previsible en cada una de las variables mas
relevantes de costos e ingresos del proyecto. Tales cambios pueden ser a
valores absolutos especificos 0 como porcentajes respecto del valor previsto.
La grafica resultante permite ver facilmente las holguras de maniobra
administrativa con que se cuenta para atender tales variaciones, respecto a la

TIO del inversionista.

Colocando el % de variacién en la abscisa y la TIR en la ordenada, las
variables de ingreso tendran tendencia positiva (por ejemplo el volumen de
ventas o el precio de venta) y las variables de costo tendencia negativa (por
ejemplo costo de la materia prima, costo de la mano de obra, capital requerido

o tasa de impuestos).?
Formula:

Sensibilidad= Porcentaje de variacién / Nueva TIR

2http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_de_sensibilidad
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e. MATERIALES Y METODOS

Para la realizacion y desarrollo del presente proyecto considero se utilizaran
diferentes métodos y técnicas como: Inductivo, Deductivo, analitico, y para la
practica se utilizara el método matematico, La Observacion indirecta, y la
encuesta, lo cual me permitié partir de la observacion y realizar un analisis de
la realidad para alcanzar los conocimientos necesarios para poder
comprenderla, cuestionarla y encontrar sus principales problematicas,
diferentes medios de recoleccion de datos y procedimientos que me permitié
seguir los lineamientos generales y con ellos cumplir con los objetivos

planteados.
METODOS

Para el desarrollo de mi trabajo de investigacion utilicé diferentes métodos los

que detallo a continuacion:
Método Deductivo.

En el cual inicia de lo general a lo particular, es aquél que parte los datos
generales aceptados como valederos, para deducir por medio del

razonamiento logico, varias suposiciones.

Este método lo pude emplear iniciando del conocimiento global de las
energias para enfocarme en la solar y analizar los beneficios que puede
brindar a favor de los hogares y establecer las ventajas de inversién en este

proyecto.
Método Inductivo.

Es aquel método cientifico que obtiene conclusiones generales a partir de

premisas particulares.

El método inductivo me permitio partir de comportamientos, situaciones y

procesos particulares que se dan en la utilizacion de recursos no renovables
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para poder inferir en otros ambitos como el de la energia solar y presentar
aspectos factibles que pueden ser puestos en practica dentro de la futura
empresa, encontrando una adecuada posicion de calidad optimizacion de

tiempo y recursos en el desarrollo y prestigio de la empresa objeto de estudio.
Método Analitico:

Es aquél que distingue las partes de un todo y procede a la revision ordenada

de cada uno de sus elementos por separado.

A través de este método pude analizar la informacién proporcionada por los
diferentes medios de recoleccion de informacion para el desarrollo del
proyecto en marcha, permitiéndome asi ampliar el conocimiento en temas

relacionados con el tema, problematica y objetivos del presente proyecto.
Método Matematico.

Indica el origen del objeto en cualquier investigacion que asiente nimeros de
relaciones constantes, variedad de hipotesis, diversidad de comprobaciones y

esto se tome en cuenta para afirmar o negar algo.

Me basé en este método para realizar la determinacién de la demanda
potencial, demanda efectiva, grafica del punto de equilibrio, presupuestos,
inversiones, aplicacion de la evaluacion para el andlisis de los estados
financieros, determinacion de los resultados de indices financieros y conocer a

través de cifras la factibilidad del proyecto.
TECNICAS
Técnica de la observacion indirecta:

El investigador entra en conocimiento del hecho o fendmeno observando a
través de las observaciones realizadas anteriormente por otra persona. Tal
ocurre cuando nos valemos de libros, revistas, informes, grabaciones,

fotografias, etc., relacionadas con lo que estamos investigando, los cuales han
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sido conseguidos o elaborados por personas que observaron antes lo mismo

que nosotros.

Esta técnica me permiti6 ampliar el conocimiento en cuanto a energias
renovables, usos de equipos solares, caracteristicas, diferencias, etc.

permitiendome ampliar el conocimiento para el estudio del objeto del proyecto.
Técnica de la Encuesta:

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas
cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia
de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a
los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito. Ese listado se

denomina cuestionario.

Utilicé la técnica de la encuesta, para determinar el nivel de aceptaciéon que
podra tener el producto en el mercado, en la provincia de Pichincha, ya que
me permiti6 determinar la demanda potencial, demanda real y demanda
efectiva, y a través de esta herramienta pude establecer un diagnostico de la

oferta y demanda del producto en el mercado.
DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA:

Para realizar la investigacion de mercado es necesario determinar
correctamente el tamafio de la muestra, ya que esta es una reproduccion
minimizada de la poblacién. Para determinar la muestra se ha determinado en
base al ultimo censo de poblacion y vivienda 2010 el nimero de habitantes en
la provincia de Pichincha y el promedio de integrantes en cada familia esta
integrada por 4 personas lo cual nos va a permitir identificar el nimero de
familias que habitan en la provincia y cual seria el tamafio de la muestra para

recabar la informacién necesaria.
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POBLACION PROVINCIA DE PICHINCHA

Provincia Poblacion 2010

Pichincha 2,570.201 habitantes

Fuente; Censo de poblacién 2010 INEC

POBLACION PROYECTADA AL 2012

TASA DE CRECIMIENTO POBLACION DE PICHINCHA
0,84% ANUAL

PO =Pa(1+ O™

PO= 2570201*(1+0,84%)"2

PO= 2.613.561,73

, Poblaciéon / Nro. de
POBLACION No de integrantes x .
PROVINCIA N familias en la
PROYECTADO 2012 familia®® o
provincia
PICHINCHA 2.613.562 4 653.390
N
n=
1+ N E2
653.390

1+ (653390) ( 0,05) 2

653.390

1+ (653390) 0,0025

653.390
1+1633

Zhttp://issuu.com/hdavalos/docs/resultados_cpv Pg.13

65



http://issuu.com/hdavalos/docs/resultados_cpv

653.390

1.634
400

TAMANO DE
LA MUESTRA

DISTRIBUCION DE LA MUESTRA POR CANTONES

. Po Proyectada| Cabecera # ENCUESTAS
| | Cantén | Pob.(2010) 2012 Cantonal Yo A APLICAR

e
== | Cayambe 85.709 87.155 Cayambe 3.33 13
=i Mejia 81.335 82.707 Machachi 3.16 13
EB¥ Pedro

Moncayo 32.172 32.715 Tabacundo 1.25 g
=S | Dadrg Pedro

Vicente 12.924 13.142 Wicente

Maldonado Maldonado 0.50 2
B Fuerto Quito 20.445 20.790 Puerto Quita 0.80 3
B0\ de

Quito 2.237.191 2.274.934 Quito a7.04 348
|

Rumiriahui 83.852 85.267 Sangolqui 3.26 13
I

San Miguel San Miguel

de LDS 15.5?3 15.353 dE ||:|5

Bancos Bancos 0.64 3

TOTAL 2.570.201 2.613.562 100,00 400
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f. RESULTADOS

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS DEMANDANTES
PREGUNTA Nro.1

1. ¢,Conoce UD. Lo que son equipos de energia solar alternativa para

el calentamiento de agua en los hogares?

CUADRO 1

Conocimiento de Energias Alternativas

FRECUENCIA %
Sl 250 63%
NO 150 38%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro

FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #1

Conocimiento de Energias
Alternativas

100% f {

0% T T

Sl NO

INTERPRETACION Y ANALISIS: Del total de encuestados el 63% que
pertenece a la mayoria tiene conocimiento de lo que son las energias
alternativas para el calentamiento de agua, mientras que el 38% desconoce
este tema, lo cual me indica que a pesar de que la mayoria de encuestados
conocen sobre energia alternativa para calentar agua se debe considerar ese

38% que lo desconoce, por lo que se debe optar por una adecuada estrategia
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publicitaria para dar a conocer a los demandantes sobre energia alternativa

para el calentamiento de agua en los hogares.

PREGUNTA Nro. 2

2. Conoce UD. Que la energia solar puede utilizarse en los hogares
para:
CUADRO #2
Conocimiento uso energia solar
FRECUENCIA %

Calentamiento de agua 202 51%
Generacién de energia

eléctrica 149 1%

Otros 49 12%

TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

Conocimiento uso de la
energia solar

o

O 0
2 )
@ ¢

INTERPRETACION Y ANALISIS: La mayoria de encuestados
correspondientes al 51% manifiesta que conocen que la energia solar se utiliza
para el calentamiento de agua de los hogares, el 37% conoce que sirve para la
generacion de energia eléctrica y el 12% manifiesta que son otros los

resultados de que se obtienen de la energia solar, al igual que en la pregunta
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uno existe un alto porcentaje que no tiene un conocimiento claro de lo que es la
energia alternativa para el calentamiento de agua de los hogares, por lo que es
importante una estrategia de posicionamiento del producto en el mercado de la

provincia de Pichincha.
PREGUNTA Nro.3

3. ¢Cual de estos equipos utiliza en su hogar para calentar el agua de uso
doméstico?
CUADRO #3

Uso de equipos para calentamiento de agua en los hogares

FRECUENCIA %

Panel Solar 21 5,3%
Ducha eléctrica 150 37,5%
Calefones a gas 206 51,5%
Otros 23 5,8%
TOTAL 400 100%
ELABORACION: Lorena Montenegro

FUENTE: La Encuesta

GRAFICA # 3

Uso de equipos para
calentamientode agua en...

100,0%

//
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Panel Bolcra el€atefitmes a gdsros

0,0%

INTERPRETACION Y ANALISIS: El 51.5% de los encuestados manifiesta que
poseen en su vivienda calefon a gas para el calentamiento de agua seguido del
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37.5% que utilizan ducha eléctrica, estos 2 puntos son los mas utilizados en los
hogares de la provincia de Pichincha mientras que Unicamente el 5.3% utiliza

panel solar y el 5.8% otros métodos.

De los resultados antes obtenidos se observa que la energia alternativa no es
utilizada comunmente en la provincia, esto puede deberse al desconocimiento

de este tipo de energia y sus beneficios.
PREGUNTA Nro. 4

4. ¢Estaria dispuesto a utilizar un equipo de energia solar para el
calentamiento de agua en su hogar?
CUADRO #4
Familias que estarian dispuestos a utilizar un equipo de
energia alternativa

FRECUENCIA %

Sl 346 87%
NO 54 14%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA # 4

Familias que estarian
dispuestas a utilizar un
equipo de energia...

100% @ &%) g

0%
S NO
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INTERPRETACION Y ANALISIS: El 87% de encuestados estarian dispuestos
a utilizar un equipo de energia alternativa solar para el calentamiento de agua
en su hogar lo cual es muy beneficioso para mi proyecto, solo el 14% no

quisiera utilizarlo.

El porcentaje de demandantes que estarian dispuestos a adquirir un equipo
solar térmico es muy considerable. Ante lo cual tengo una gran ventaja sobre
todo considerando que no solo la provincia sino el mundo se inclinan por la
proteccion del planeta, resaltando también los beneficios que dara un equipo

como este a las familias de la provincia.
PREGUNTA Nro. 5

5. ¢Conoce Usted de alguna empresa que venda equipos de energia
solar térmica?
CUADRO #5
Conocimiento de empresas que suministren productos de

energia solar térmica

FRECUENCIA %
Sl 143 36%
NO 257 64%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #5

Conocimiento de empresas que
suministren
productos de energia solar térmica

100% ¢ 369 P
0%

Sl NO
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INTERPRETACION Y ANALISIS: La mayoria de encuestados desconocen de
empresas que vendan productos de energia solar térmica por lo que se debe

explotar este mercado, solo el 36% conoce de la existencia de alguna empresa

PREGUNTA Nro. 6
6. ¢De crearse una empresa importadora y comercializadora de equipos
de energia solar térmica que permita calentar el agua de su hogar, UD.

Estaria dispuesto a comprar un equipo?

CUADRO # 6
Familias que estarian dispuestos a adquirir un equipo solar
térmico
FRECUENCIA %
Sl 334 84%
NO 66 17%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #6

Familias que estarian dispuestos a adquirir
un equipo solar térmico

Sl NO

100%
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INTERPRETACION Y ANALISIS: La mayor parte de encuestados estarian
dispuestos a adquirir un equipo para el calentamiento de agua en los hogares
corresponde al 84% lo cual importante para el desarrollo del presente proyecto,

al 17% no le gustaria adquirir el producto.
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Con los resultados antes obtenidos podré determinar la demanda efectiva lo
cual permitirh determinar la demanda insatisfecha y la ejecucion de
presupuestos, el resultado obtenido es alentador para la ejecucion del
proyecto.

PREGUNTA Nro. 7

7. ¢Cudles son las caracteristicas mas importantes que observaria Ud. Al

adquirir un panel solar térmico?

CUADRO # 7

Caracteristicas que observarian las familias para adquirir un
equipo solar térmico

FRECUENCIA %
Precio accesible 134 33,5%
Producto ecolégico 110 27,5%
Producto novedoso 36 9,0%
Funcionalidad 76 19,0%
Tiempo de duracion 44 11,0%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #7

Caracteristicas que observarian las
familias para adquirir un equipo solar
térmico
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4
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INTERPRETACION Y ANALISIS: Las caracteristicas mas importantes para las
personas al adquirir un equipo para el calentamiento de agua en los hogares es
gue los precios sean accesibles en primer lugar 33.5%, seguido de que se trate
de un producto ecolégico 27.5%, funcionalidad 19%, tiempo de duracion 11% y

que se trate de un producto novedoso Unicamente 9%.

En la provincia de Pichincha y porque no decir en el Ecuador las personas
optan por productos de bajos precios lo cual se debe considerar como factor
primordial a la hora de la determinacion del precio del producto y asi mismo de
su calidad, por lo que el proveedor debe ser escogido de manera que cumpla

con estos parametros y sea un producto altamente aceptado.

PREGUNTA Nro. 8

8. ¢Qué valor estaria dispuesto a invertir por un equipo de

calentamiento de agua basado en energia solar?

CUADRO # 8
Valor que las familias estarian dispuestas a invertir por un

equipo solar térmico

FRECUENCIA %
301 - 400 251 62,8%
401 - 500 120 30,0%
501 - 600 25 6,3%
600 en adelante 4 1,0%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta
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GRAFICA # 8

Valor que las familias estarian dispuestas
a
invertir por un equipo solar térmico
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INTERPRETACION Y ANALISIS: Considerando que para la mayoria de
personas al adquirir un equipo solar el precio es un factor de determinacion se
evidencia con un 62.8% que corresponde al precio mas bajo de 301 a 400
dolares, 401 a 500 délares el 30%, de 501 a 600 el 6.3% y de 600 ddlares en
adelante solo el 1% estaria dispuesto a pagarlo, lo cual es importante al

establecer los precios de venta del producto.

Conforme al andlisis de la pregunta anterior podemos confirmar el deseo de las
personas por adquirir el producto a bajos precios pero con grandes ventajas lo
cual se tomara muy en cuenta para alcanzar adecuados niveles de

competitividad.
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PREGUNTA Nro. 9
9. ¢Al momento de realizar la compra de un equipo de energia solar

térmica que servicios adicionales les gustaria tener?

CUADRO #9
Servicios adicionales que gustaria tener a las familias al realizar la

compra de un equipo solar

FRECUENCIA %

Informacién detallada de la energia
o 91 22.8%
térmica
Mantenimiento 225 56,3%
Descuentos 67 16,8%
Otros 17 4.3%
TOTAL 400 100%
ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #9

Servicios adicionales que gustaria tener a las
familias al realizar la compra de un equipo
solar
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INTERPRETACION Y ANALISIS: Se evidencia en la gréafica que las personas
encuestadas manifiestan al momento de realizar la compra de un equipo de

energia solar térmica el principal servicio que se debe agregar al producto es el
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mantenimiento del mismo con un56.3%, el 22.8% desearia recibir informacion

detallada sobre energia térmica el 16.8% sobre descuentos y otros el 4.3%.

Una vez comercializado el producto se debe mantener un servicio post venta
es decir brindar servicio de mantenimiento y reparacion lo cual es muy

importante para brindar seguridad en el cliente asi como seriedad por parte de

la empresa.

PREGUNTA Nro. 10

10.¢.En qué lugar de la provincia de Pichincha le gustaria a Usted que esté
ubicada nuestra empresa importadora y comercializadora de equipos
de energia solar térmica para el calentamiento de agua de los hogares?

CUADRO #10
Aceptacion de la ubicacion de la empresa en la Provincia de
Pichincha
FRECUENCIA %
Norte de Quito 161 40,25%
Sur de Quito 113 28,25%
Centro de Quito 87 21,75%
Zona Central de Cayambe 6 1,50%
Zona Central del Canton Mejia 7 1,75%
Otro 26 6,50%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta
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GRAFICA # 10

Aceptacion de la ubicacién de la empresa en la Provincia
de Pichincha
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INTERPRETACION Y ANALISIS: Los resultados en la grafica demuestran que
seria importante ubicar la empresa importadora y comercializadora de equipos
de energia solar térmica para el calentamiento de agua de los hogares en el
norte de la ciudad de Quito 40.25%, seguido del 28.25% del sur de Quito,
centro de Quito 21.75%, el 6.60% en otras zonas no identificadas, 1.75% en la
zona central del Cantén Mejia y el 1.5% en el centro del cantén Cayambe, los
resultados presentados ayudaran a determinar la micro localizacion de la
empresa.
PREGUNTA Nro.11

11. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria a UD. Estar informado

sobre los productos y servicios que ofrece nuestra empresa?

CUADRO #11
Medios de comunicacién de mayor aceptacion
FRECUENCIA %
Radio 33 8,3%
Television 111 27,8%
Prensa Escrita 38 9,5%
Revistas/Publicaciones 35 8,8%
Internet 183 45,8%
TOTAL 400 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro

FUENTE: La Encuesta
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GRAFICA #11

Medios de comunicacion de mayor
aceptacion

INTERPRETACION Y ANALISIS: ElI medio de comunicacién aceptado
mayormente en la actualidad en la provincia de Pichincha es el Internet con el
45.8%, seguido de la television con el 27.8%, prensa escrita 9.5%, revistas y

publicaciones 8.8% y la radio en un 8.3%.

Conforme la tecnologia avanza debe avanzar la empresa, por este motivo se
evidencia las preferencias de las personas para acceder a la nueva era
tecnoldgica, lo cual abarata costos y ademas facilita los procesos de promocion

y publicidad a nivel nacional.
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ESTUDIO DE LA DEMANDA

Nos permite conocer los demandantes de equipos solares para el
calentamiento de agua y tiene como finalidad determinar la cantidad o volumen

de la demanda en un tiempo determinado.
Demanda Potencial.-
Es toda la poblacion de estudio segmentada. Se proyectara para 5 afios.

En el presente proyecto la poblacion de estudio se considera al niamero de

familias que habitan en la provincia de Pichincha.

Segun fuentes del INEC en la provincia de Pichincha existe una poblacién de
2.613.562 habitantes y cada familia esta constituida por 4 integrantes, tomando
como base la poblaciébn proyectada para el 2012, efectuada en paginas
anteriores, resultado de esta operacion se ha obtenido el nimero de familias

gue habitan en la Provincia el cual representa nuestra demanda potencial.

POBLACION Poblacion / Nro. de
PROVINCIA | PROYECTADO | No de integrantes x familia | familias en la provincia
2012 de Pichincha
PICHINCHA 2.613.562 4 653.391
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CUADRO #12

Poblacién N°de
Afos Pichincha Demanpla
Integrantes | Potencial
0,84%TC | por Familia
0 2.613.562 653.391
1 2.635.516 658.879
2 2.657.654 664.414
3 2.679.979 669.995
4 2.702.490 675.623
5 2.725.191 4 681.298
6 2.748.083 687.021
7 2.771.167 692.792
8 2.794.445 698.611
9 2.817.918 704.479
10 2.841.588 710.397

Fuente: Poblacion Proyectada e INEC T.C. 0.84%
Elaborado: Lorena Montenegro

Demanda Real.-

Es toda la poblacion segmentada que realmente consume el producto. En el
caso del presente proyecto tomamos para el célculo de la demanda real al

porcentaje de personas que estarian dispuestas a utilizar el equipo de energia

solar.

CUADRO # 13
AROS Eggﬁg?j % pregunta | Demanda
. 4 Real
de estudio
0 653.391 568.450
1 658.879 573.225
2 664.414 578.040
3 669.995 582.895
4 675.623 587.792
5 681.298 87% 592.729
6 687.021 597.708
7 692.792 602.729
8 698.611 607.792
9 704.479 612.897
10 710.397 618.045
Fuente: Cuadro #4 y cuadro #12
Elaborado: Lorena Montenegro
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Consumo Per cépita.- Es la cantidad del producto que va a consumir cada

familia anualmente.

Debido a que las familias adquiririan un solo equipo el consumo per cépita este
seriaigual a 1

Demanda Efectiva.-

Es toda la poblacion segmentada que en la practica requieren nuestro producto
en el mercado

La demanda efectiva sera calculada utilizando los resultados obtenidos en la
demanda real y considerando el nimero de familias que estarian dispuestos a

comprar un equipo solar en caso de crearse la empresa.

CUADRO #14
~ % Demanda
Anos D. Real pregunta 6| efectiva
0 568.450 477.498
1 573.225 481.509
2 578.040 485.553
3 582.895 489.632
4 587.792 493.745
5 592.729 84% 497.892
6 597.708 502.075
7 602.729 506.292
8 607.792 510.545
9 612.897 514.834
10 618.045 519.158
Fuente: Cuadro #6 y cuadro #13

Elaborado: Lorena Montenegro
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ESTUDIO DE LA OFERTA

Para determinar las empresas que actualmente representan mi competencia en
cuanto a la comercializacion de equipos de energia solar para el calentamiento
de agua he creido conveniente determinar el numero de empresas
importadoras de paneles solares, en vista de que no existe produccion nacional
de este tipo de producto, y no hay un dato oficial que determine el nimero de
empresas que comercializan este tipo de equipos, por lo que he obtenido los
datos de importadores de paneles solares en general segun la sub. Partida
NANDINA 8419.19.90 cuya descripcion es CELULAS FOTOVOLTAICAS,
AUNQUE ESTEN ENSAMBLADAS EN MODULOS O PANELES, informacion
obtenida del el Banco Central del Ecuador?* de donde se ha obtenido que
durante el 2012 existen 11 empresas que han importado este tipo de productos

en la provincia de Pichincha.

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS OFERENTES

PREGUNTA Nro.1

1. ¢En su empresa se comercializan productos de energia solar?

CUADRO #15
Empresas que comercializan productos de energia solar
FRECUENCIA %
] 11 100%
NO 0 0%
TOTAL 11 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro

FUENTE: La Encuesta

*http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp3

83


http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp

GRAFICA # 15

Empresas que comercializan
productos de energia solar

?

Sl NO

100%
50%

0%

INTERPRETACION Y ANALISIS: El 100% de las empresas encuestados
comercializan equipos de energia solar, estas empresas representan mi

competencia a nivel de la provincia.

PREGUNTA Nro. 2

2. ¢Vende su establecimiento equipos solares térmicos?

CUADRO #16
Establecimientos que venden equipos solares

FRECUENCIA %
Sl 9 82%
NO 2 18%
TOTAL 11 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA # 16

Establecimientos que venden
equipos solares

100%

50%

0%

Sl NO
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INTERPRETACION Y ANALISIS: El 82% del total de encuestados manifiesta
que vende equipos solares térmicos mientras las empresas que no los
comercializan corresponden al 18%, esto se da ya que sus productos se

centran en energia solar fotovoltaica.

Esto me permite conocer que a pesar de que el porcentaje de empresarios
comercializan equipos solares de calentamiento de agua la demanda no esta
siendo totalmente atendida lo cual se refleja en las encuestas ejecutadas a los

demandantes.
PREGUNTA Nro.3

3. ¢Aqué grupo de vendedores de equipos solares térmicos pertenece?

CUADRO #17
Grupo de vendedores de equipos solares al que
pertenece
FRECUENCIA %
Importadores 0 0,0%
Comercializadores 1 11,1%
Los 2 anteriores 8 88,9%
TOTAL 9 100%
ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta
GRAFICA # 17

Grupo de vendedores de equipos
solares al que pertenece

INTERPRETACION Y ANALISIS: De las empresas que comercializan paneles

solares el 88.9% importa y comercializa paneles solares, el 11.1% los
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comercializa y el 0% importa Gnicamente, esto hace notar que ante la falta de
produccion nacional de este tipo de productos es necesaria la importacion, y
una de las probabilidades es de que puedan requerir ciertas empresas la

distribucion de este tipo de equipo alternativo.

PREGUNTA # 4
4. ¢En qué cantdn de la provincia de Pichincha se encuentra ubicada su
empresa?
CUADRO # 18

Ubicacion de las empresas comercializadora de equipos solares

FRECUENCIA %

Quito 9 100,0%
Pedro Moncayo 0 0,0%
Pedro Vicente Maldonado 0 0,0%
Puerto Quito 0 0,0%
San Miguel de los Bancos 0 0,0%
Rumifahui 0 0,0%
Cayambe 0 0,0%
Mejia 0 0,0%
TOTAL 9 100,0%
ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #18

Ubicacion de las empresas comercializadora de

100,0%
80,0%
60,0%
40,0%
20,0%

0,0%
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INTERPRETACION Y ANALISIS: El 100% de las empresas encuestadas
manifiestan que se encuentran ubicados en el cantén Quito en la Provincia de
Pichincha, este factor se puede deber a que las empresas se ubican

generalmente en la capital.

PREGUNTA #5
5. ¢En gqué cantdon de la provincia de Pichincha se encuentran ubicados

la mayor parte de sus clientes?

CUADRO # 19
Mayor parte de clientes de acuerdo a la ubicacion
FRECUENCIA %

Quito 9 100,0%
Pedro Moncayo 0 0,0%
Pedro Vicente Maldonado 0 0,0%
Puerto Quito 0 0,0%
San Miguel de los 0 0.0%
Bancos

Rumifiahui 0 0,0%
Cayambe 0 0,0%
Mejia 0 0,0%
TOTAL 9 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA # 19

Mayor parte de clientes de acuerdo a la

ubicacion
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INTERPRETACION Y ANALISIS: El 100% de las empresas tienen ubicados a
la mayoria de clientes en el cantdén Quito, esto puede deberse a la facilidad de
acceso a informacion por parte de los Quitefios, asi mismo existe un mayor
nivel empresarial en esta zona, aunque en las parroquias se puede lograr un

gran resultado en cuanto a la comercializacion de este equipo.

PREGUNTA Nro. 6
6. ¢Cuantas unidades de equipos solares térmicos vende
mensualmente?
CUADRO #20

NUmero de unidades vendidas mensualmente

FRECUENCIA %
1 a 30 unidades 9 100,0%
31 a 60 unidades 0 0,0%
61 a 90 unidades 0 0,0%
TOTAL 9 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro

FUENTE: La Encuesta

GRAFICA #20

Numero de Unidades vendidas
mensualmente

100,0%

50,0%

.

1a 30 unidades 31a60 61a 90unidades
unidades

0,0%

INTERPRETACION Y ANALISIS: EI 100% de los encuestados manifiestan

gue vende de entre 1 a 30 unidades por mes, lo cual es un rango bastante
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considerable ya que las personas no estdn muy bien informadas de este tipo de
energia alternativa, esto es alentador para mi proyecto ya que con el
conocimiento que se logre trasmitir a las familias podra generar grandes

ventajas.

PREGUNTA Nro.7
7. Cudl es el precio en el que comercializa un equipo de energia solar

térmica de 200ltrs.

CUADRO #21

Precio en el que se comercializa el equipo solar
térmico de 200Ltrs

FRECUENCIA %
401 a 500 Délares 0 0,0%
501 a 600 Délares 0 0,0%
601 a 700 Délares 0 0,0%
Dg 700 a mas 9 100,0%
Délares
TOTAL 9 100%

ELABORACION: Lorena Montenegro
FUENTE: La Encuesta

GRAFICA # 21

Precio de comercializacion de equipos
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INTERPRETACION Y ANALISIS: El 100% de las empresas encuestadas

manifiestan que el precio de venta de un equipo térmico de 200 Litros. Supera
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los 700 dolares, considerando que las familias prefieren un equipo de bajo
costo que genere grandes beneficios este valor es un tanto costoso, sin
embargo mi proyecto busca beneficiar tanto a la empresa como al planeta y a

las familias por lo que se espera reducir costos y brindar los mismos o mejores

beneficios.
OFERTA PROYECTADA
CUADRO # 23
Comercializadoras
Unidades Unidades Oferta
# Empresas % que venden el ) ] ]
Vendidas/Mes | Vendidas/Afo | Unidades/Afio
producto
11 82% 9 16 1678 15.133

FUENTE: Cuadro # 16
ELABORADO: Lorena Montenegro
CUADRO #24

Oferta (36,36%)
Tasa de
crecimiento

15.133
20.635
28.138
38.369
52.321
71.344
97.285
132.658
180.893
246.665
336.353
FUENTE Cuadro # 23, BCE *
ELABORADO: Lorena Montenegro

>
= )
o|©|oN o U~ WN|RFIO o
w

* NOTA: Incremento de empresas importadoras en la provincia de Pichincha
segun nomenclatura NANDINA entre los afios 2011- 2012 (anexo)
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DEMANDA INSATISFECHA A CUBRIR (BALANCE OFERTA-DEMANDA)

En el siguiente cuadro se puede observar la diferencia entre la oferta y la

demanda efectiva que da como resultado la demanda insatisfecha.

506.292 132.658 373.634
510.545 180.893 329.652
514.834 246.665 268.168

519.158 336.353 182.805

FUENTE: Cuadro #14 y cuadro #25
ELABORACION: Lorena Montenegro

CUADRO # 26
AfOS Demanda Oferta Demanda
efectiva |proyectada | Insatisfecha

0 477.498 15.133 462.365
1 481.509 20.635 460.873
2 485.553 28.138 457.415
3 489.632 38.369 451.263
4 493.745 52.321 441.424
5 497.892 71.344 426.548
6 502.075 97.285 404.789
5
8
9
10

El cuadro muestra que existe una gran demanda del producto que no ha sido
satisfecha, por lo que el proyecto en marcha muestra grandes ventajas en este
aspecto al ser un producto poco difundido y al mostrar que la competencia no
satisface aun la cantidad de demandantes.
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EL MARKETING MIX
PRODUCTO

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamanfo, color, etc.) e intangibles (marca, imagen de la empresa, servicio, etc.)

que el comprador acepta como algo que va a satisfacer sus necesidades.®

Debido a la prohibiciébn de uso de calefones a gas en el Ecuador una gran
alternativa ecoldgica y de ahorro es el panel solar térmico para el calentamiento
de agua de los hogares, por lo que la comercializacién de este producto tiene
como fin satisfacer las necesidades de los clientes de tener un producto
practico, ecoldgico, que genere ahorro y grandes beneficios al tener agua

caliente durante cualquier hora del dia en el hogar.

CLASE DE PRODUCTO:

Considero que los equipos solares térmicos actualmente son productos
“estrella” han alcanzado una buena posicién competitiva y el mercado esta en
crecimiento debido a la conciencia que se esta dando actualmente sobre el uso
de productos ecoldgicos, para mejorar la calidad de vida, tal vez se requieran
mayores esfuerzos en mantener la posicion del producto frente a la

competencia.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO:

 www.marketin- xxi.com/concepto-d-producto-34.htm-18k-



Actualmente nos encontramos en la fase de Desarrollo ya que los equipos
solares térmicos empiezan a ser conocidos y aceptados en nuestro pais, los
costos de fabricacion han ido reduciendo en las productoras debido una mayor
tecnificacion es una etapa de y difusion, aparecen nuevos competidores ya que
se van dando cuenta del interés del consumidor por el producto y su

crecimiento.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

e NrVert

It
= = = 4
coli water
Nombre del Producto Equipo Termo solar con Bobina de Cobre
Lugar de Origen China
MARCA MICOE

Interior del tanque:

- Acero inoxidable SUS304 acero de 0,6 mm

- 20 Tubos de vacio: 58mm, longitud 1800 mm

Exterior del tanque:

- Acero pintado-0.5mm
COMPONENTES

- Revestido de acero galvanizado de 1,5 mm

- Material de aislamiento de poliuretano

- Tanque de diametro: 375mm/475mm

- Espesor del aislamiento: 50 mm

- Angulo del colector: 45 °
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PESO BRUTO HUMEDO

- 120 Kg

VOLUMEN

- 200 Litros.

Caracteristicas

Intercambiadores de calor Instantaneo

agua caliente en abundancia para su uso

funciona con presion

temperatura de salida de agua estable

coémodo y seguro de usar

Flujo de agua fria y caliente se separan

bobina de cobre no se rompe

materiales de alta calidad

funciona de manera inteligente y confiable

Ventajas

Aparte del sol no se requiere ninguna otra fuente de

energia.

No se necesita equipos eléctricos como bombas de

circulacion o mezcladoras.

Es sistema es automatico, no requiere de una

regulacion.

eficiencia a bajo costo

energia limpia y segura

Alta rentabilidad: ahorros energéticos medios de hasta
un 70%

Bajos costes de mantenimiento de las instalaciones

Compatibilizacion de la utilizacion de energia con el

desarrollo sostenible y mejora del Medio Ambiente.

En el capitulo IV Especificaciones Técnicas Del Producto, se profundizara los

componentes, funciones e instalacion del equipo solar térmico.
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MARCA:

Considerada como los nombres y expresiones graficas que facilitan la
identificacion del producto y permiten su recuerdo asociado a uno y otro

atributo.

Al tratarse Uunicamente de la comercializacion del equipo termo solar utilizaré la
marca de la fabrica China MICOE

O MICOE

SLOGAN.-

Es un elemento verbal que se utiliza en la gran mayoria de formatos
publicitarios el mismo que provoca una asociacion entre la marca y su ventaja
principal, considerando la facilidad en el idioma para identificar el producto en
nuestro pais he creado el siguiente slogan el cual utilizara la empresa MICOE
ECUADOR

?ROTEGE TU PLANE-’;q

*RUCTIFICA LA ENERGIA VERD®
ASTA QUE SE APAGUE E\ $©

ETIQUETA.-

Es un elemento que se adhiere a otro para identificarlo o describirlo; por
extensién una etigueta puede ser una o0 mas palabras que se asocian a algo
con el mismo fin, las palabras empleadas para etiquetarlo pueden referirse a

cualquier caracteristica o atributo que se considere apropiado.
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C» NTITL OO
ECTLIT. A TOOR

PRESENTACION DEL PRODUCTO.-

La presentacion de nuestro producto en la practica seré de la siguiente manera:

PRECIO:

El precio es la cantidad de unidades monetarias a pagar por un bien o servicio,
en donde de acuerdo al estudio realizado se determin6 que el precio asignado
a nuestro producto oscilaria entre 600 a 650 ddélares considerando los gastos
de importacibn y gastos administrativos , sin embargo se calculara

exactamente en el capitulo VI en el estudio financiero.
PLAZA

La plaza es la funcidon que hace posible que el productor haga llegar el bien o
servicio proveniente de su unidad productiva al consumidor o usuario, en las

condiciones 6ptimas de lugar y tiempo.

Para dar cumplimiento a esta funcién existen los denominados canales de

distribucion que es el camino que siguen los productos al pasar de manos del
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productor al consumidor o usuario final y, en virtud del cual se puede

incrementar su valor.2®

Al tratarse de un producto de importacion los canales de distribucion serian:

MICOE ECUADOR MINORISTA CONSUMIDOR FINAL

PROMOCION

Es un conjunto de actividades, técnicas y métodos que se utilizan para logar

objetivos especificos, como informar persuadir o recordar al publico objetivo,

acerca de los productos o servicios que se comercializan, dentro de esta

variable se pueden identificar dos aspectos muy importantes como son:

Las Promociones de Ventas, Considerada como un medio para adicionar

un valor agregado a los bienes o servicios que se comercializan.

Para ejecutar la promocion en ventas se realizard una campafa de

lanzamiento en donde se incluira el valor de instalacion del equipo.

La promocién se funcionard con la publicidad para obtener mejores

resultados en una inversion.

Publicidad.-Es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir o
informar al publico sobre un bien o servicio a través de los medios de
comunicacion para lograr el objetivo de motivar al cliente hacia una accion,
generalmente compulsiva,?’ razén por la cual los medios de comunicacion
gue seran utilizados para dar a conocer el equipo solar térmico para las
viviendas segun los resultados obtenidos de la encuesta y por cuestiones de

costos se la realizara la publicidad inicialmente por Internet se adquirira el

%% Es.wikipedia.org/wiki/precio
?Es.wikipedia.org/wiki/publicidad-86k

97



dominio en godaddy.com y se disefiara una pagina Web de la empresa, se
obtendran bases de datos y se enviara automaticamente la informacién a

los correos electronicos del publico en general.

Se promocionara a la empresa y al producto participando en ferias, eventos
publicos que se relacionen con el producto y que ademas permita tener un
contacto directo con los potenciales clientes entregando la informacién
necesaria para que el publico pueda conocer los beneficios y ventajas de usar
un equipo solar térmico para desarrollar estos procesos se realizaran tripticos
gue a mas de otros detalles contengan informacion de la energia alternativa
caracteristicas y uso del equipo solar térmico, detalle de las ventajas del
producto, al estar fusionado con la promocién se incluird la informacién de las
promocién de lanzamiento para incentivar el consumo, esta informacién tendra

gue ser considerada también en los datos que se ingresara en la pagina WEB.
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ESTUDIO TECNICO

El Estudio técnico determina la necesidad de capital y de mano de obra

necesaria para la ejecucién del proyecto®
TAMANO DE LA EMPRESA

El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un
bien o a la prestacidbn de un servicio durante la vigencia de un proyecto,
también se define como la capacidad de produccién al volumen o nimero de
unidades que se pueden producir en un dia, mes o afio dependiendo del tipo

de proyecto. %
CAPACIDAD DISENADA O TEORICA

También denominada capacidad maxima o ideal supone que todo el personal y
los equipos operan a la maxima eficiencia usando el 100% de la planta, la
capacidad tedrica es irreal; deja de incluir las interrupciones normales que
resulten de las descomposturas o del mantenimiento de la maquinas. Sin
embargo los administradores usan la capacidad tedrica como un instrumento
auxiliar para medir la eficiencia de las operaciones proporcionado con ello

cifras ideales para hacer las comparaciones.

La capacidad instalada con la que podra contar la empresa MICOE ECUADOR
dependera de la capacidad de almacenamiento segun la distribucion de la
planta, la bodega en donde se almacenaran los equipos solares térmicos
tendra de dimensiones 55.67 m2 o 668.04 m3 Conociendo que cada equipo
solar térmico tiene de dimensiones 1.60 x 1.70 y 1.5 de altura, esto significa
gue se podran almacenar hasta 96 equipos solares térmicos mensuales en
bodega lo que seria la capacidad maxima de almacenaje multiplicado por 12

meses se podria decir que se almacenarian 1152 paneles al afio.

28CORDOBA,P, Marcel, “Formulacion y Evaluacion de Proyectos”
*MIRANDA, M, Juan, “Gestién de Proyectos” Edicion 4, 2003
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CUADRO # 27

Demanda
Insatisfecha % DEMANDA A
f CUBRIR
Ano Base
462.364,78 0,25% 1167

FUENTE: CUADRO #26

CAPACIDAD UTILIZADA

De acuerdo con los resultados del Estudio de Mercado, considerando ademas
por tratarse de un producto con poca difusion en nuestro pais, se ha decidido
iniciar la operacion de la empresa utilizando el 75% de la capacidad instalada,
esto es importando inicialmente 692 paneles al afio

La capacidad utilizada se incrementara en un 5% anual, hasta alcanzar el nivel
del 95% como nivel maximo. Se reserva el 5% de la capacidad instalada por
efectos de seguridad de los equipos mantenimiento de la planta y equipos de

produccion.
CUADRO #28
CUADRO #28
: % De la Capacidad
ARos Capacidad Demanda a utFi)Iizada
Instalada ;
Cubrir (anual)
0 1.167 70% 816,58
1 1.167 75% 875,25
2 1.167 80% 933,60
3 1.167 85% 991,95
4 1.167 90% 1050,30
5 1.167 95% 1108,65
6 1.167 95% 1108,65
7 1.167 95% 1108,65
8 1.167 95% 1108,65
9 1.167 95% 1108,65
10 1.167 95% 1108,65

100



LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de la localizacion se orienta a analizar las diferentes variables que
determinan el lugar donde finalmente se ubicara el proyecto, buscando en todo

caso una mayor utilidad o una minimizacién de costos.*
MACROLOCALIZACION

Tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales de planeacion basandose en
las condiciones regionales de la oferta, demanda y la infraestructura existente,
debe indicarse con un mapa del pais o regiébn dependiendo del area de
influencia del proyecto. Compara las alternativas propuestas para determinar

las regiones o terrenos para la localizacion.®

La empresa estara ubicada en la provincia de Pichincha, Cantén Quito, Ciudad

de Quito, al norte de la ciudad

MAPA DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA.

. PEDROMONCAYO ™. ‘4
i CAYAMBE
>

DISTRITO :
METROPOLITANG DE QUITO_;"'%
k2

30 . ..
MIRANDA, M, Juan, “Gestion de Proyectos” Edicion 4, 2003
SlcORDOBA,P, Marecel, “Formulacion y Evaluacion de Proyectos™
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MICROLOCALIZACION:

CUADRO # 29

METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

MICOE ECUADOR

CALIFICACION DE LAS ALTERNATIVAS DE UBICACION

ZONA NORTE DE QUITO

ZONA EL ZONA EL
FACTORES DE ZONA LA
PESO POND. POND. ) POND.
LOCALIZACION CONDADO LABRADOR AMERICA
Abastecimiento de agua 0.05 9 0,45 9 0,45 9 0,45
Abastecimiento de
_ _ 0,30 5 1,50 9 2,70 9 2,70
materias primas
Energia eléctrica 0,05 8 0,40 8 0,40 8 0,40
Combustibles 0,05 7 0,35 9 0,45 8 0,40
Mano de Obra 0.25 7 1,75 9 2,25 9 2,25
Mercado 0.05 6 0,30 8 0,40 8 0,40
Facilidades de
o 0,20 8 1,60 9 1,80 7 1,40
Distribucion
Comunicaciones 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
TOTALES 1 6,50 8,60 8,15

Como Se puede ver en el cuadro #29 la mayor puntuacion ponderada la posee

la zona de El Labrador, en donde se ubicara la empresa.
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Abarca la investigacion y comparaciéon de los componentes del costo y un
estudio de los costos para cada alternativa. Se debe indicar con la ubicacién

del proyecto en el plano del sitio donde operara.

La empresa importadora y comercializadora de equipos solares térmicos estara
ubicada al norte de la Ciudad de Quito en las Calles de Las Retamas E1-146 y
10 de Agosto, (El Labrador) ya que es la zona empresarial comercial facilitara
las gestiones de transportacibn y acceso a servicios necesarios para el

desarrollo de la empresa, el mismo que contara con:

% Sistema Vial conformado vias de acceso con direccibn Sur Norte vy

viceversa, todas ellas conectadas con la avenida 10 de Agosto, una de las
principales arterias de la ciudad.

Sistema de agua potable cuyo disefio contempla la conduccién, reserva,

R/
¢

conexiones a lotes, hidrantes y redes de distribucion.

Sistema de alcantarillado que comprende el alcantarillado sanitario y

7
A X4

pluvial, acometidas domiciliarias.

Sistema telefénico la red primaria sera subterranea y enlazada con la

7
L X4

secundaria mediante armario de distribucion.
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% Sistema de energia eléctrica, instalaciones de redes trifasicas de
distribucién, asi como red de alumbrado publico.

% Facilidades de Distribucién: al encontrase cerca del aeropuerto de Quito y

el Terminal Terrestre de Cancelen.
ESPECIFICACIONES TECNICAS DEL EQUIPO SOLAR TERMICO

TECNOLOGIA SOLAR DE TUBOS DE VACIO

La energia solar térmica es una forma de aprovechar la energia solar para
producir calor por medio de colectores. Un colector es una superficie que
absorbe el calor que le llega a través de las radiaciones solares y lo transmite a

un fluido o aire.

Las instalaciones de energia solar térmica son fiables, adaptables y no
contaminan porque utilizan la energia renovable del sol para calentar aire o un
liquido, que a su vez transfiere el calor solar directamente o indirectamente al

hogar.

Un sistema de energia solar térmica es una buena inversién, puede reducir tu
gasto en electricidad o gas y ademas ayuda a proteger nuestro medio

ambiente.

Las ventajas de este sistema son su mayor aislamiento (lo que lo hace
especialmente indicado para climas muy frios o de montafia), y su mayor
flexibilidad de colocacién, ya que usualmente permite una variacion de unos

20° sobre su inclinacién ideal sin pérdida de rendimiento

TUBOS DE VACIO:

TUBO EXTERNO

i I TUBO INTERNO

RECUBRIMIENTO
SELECTIVO



Absorben la energia solar convirtiéndola en calor para la calefaccion de agua.
Tubos de vacio ya se han utilizado durante afios en Alemania, Canada, China 'y
Reino Unido. Hay varios tipos de tubos de vacio en uso en la industria solar.
Colectores Micoe utilizar el mas comun "doble tubo de vidrio". Este tipo de tubo

se elige por su fiabilidad, rendimiento y bajo coste de fabricacion.

Cada tubo de vacio se compone de dos tubos de vidrio hechos de vidrio de
boro silicato extremadamente fuerte. El tubo interior esta recubierto con una
capa especial selectiva (Al-N/Al) que cuenta con una excelente absorcion de la
radiacion solar y propiedades minimas de reflexion. La parte superior de los
dos tubos se funden juntos y el aire contenido en el espacio entre las dos
capas de vidrio se bombea mientras exponer el tubo a temperaturas elevadas.
Esta "evacuacion” de los gases forma un vacio, que es un factor importante en

el rendimiento de los tubos evacuados.

El tubo interior esta recubierto con una capa especial que cuenta con una
excelente absorcion de la radiacion solar y propiedades minimas de reflexion.
La parte superior de los dos tubos se funden juntos y el aire contenido en el
espacio entre las dos capas de vidrio se bombea mientras se expone el tubo a
temperaturas elevadas. Esta "evacuacion” de los gases forma un vacio, que es
un factor importante en el rendimiento de los tubos evacuados. Esto significa
que los calentadores de tubos de vacio de agua puede funcionar bien incluso
en tiempo frio cuando los colectores de placa plana bajo rendimiento debido a

la pérdida de calor

COLECTOR SOLAR
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CARACTERISTICAS TECNICAS

El agua se calienta rapidamente por el tubo de calor.

Radiacion solar difusa pueden ser absorbidos eficientemente, incluso en

dias nublados

No hay agua en el tubo de vacio, de modo que el tubo no se rompe en

invierno.

El colector puede funcionar incluso en caso de un tubo roto. Un Unico

tubo se puede intercambiar sin interrupcién del ciclo de calentamiento.
Este modelo es con colector de nuevo y el bastidor se puede ajustar.
Facil de instalar - cada tubo puede ser instalado individualmente.

Facil mantenimiento - cada tubo se puede reemplazar individualmente

Gran durabilidad y fiabilidad, debido a la alta calidad de los materiales

utilizados en el proceso de fabricacion.

INSTALACION Y FUNCIONAMIENTO DEL PRODUCTO

BENEFICIOS DE UN CALENTADOR SOLAR

Existen varios beneficios por tener un calentador de agua solar, principalmente

por aspectos econdmicos, ecoldgicos y sociales.

Ahorran en promedio hasta un 80% del consumo de combustibles

Disminuyen la emisién de dioxido de carbono que atrapa el calor en la

atmdésfera y contribuyen al control del “efecto invernadero”.

También se reducen las emisiones de 6xido de nitrégeno, didxido de azufre, y

otros desperdicios que contaminan el aire y son generados por el calentador de

gas.
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INSTALACION

Antes de instalar se recomienda verificar que las dimensiones del lugar donde

se ubicara el sistema:

. Verificar que haya estabilidad en el techo o lugar donde se vaya a instalar
el sistema.

. Verificar que el acceso al lugar donde estara instalado el sistema tenga
suficiente espacio para moverse con facilidad.

. Todas las uniones deben ser soldadas o ajustadas bien.

. El uso de cualquier otra parte que no sea parte del equipo puede dafar el
sellado de las uniones.

. Las tuberias deben aislarse para la proteccion de altas temperaturas.

A/

Instalacién en techo plano Instalacion en techo inclinado

= O e oW

—ny

> e
T
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FUNCIONAMIENTO:
Coherente con las Empresas Socialmente Responsables (ESR).

El funcionamiento de un calentador solar de agua es muy sencillo: El colector
solar se instala normalmente en el techo de la casa, terraza o patio y orientado
de tal manera que quede expuesto a la radiacién del sol todo el dia. El colector
solar expuesto esta formado por tubos de vidrio al vacio extra resistentes los
cuales reciben la radiacion solar, lo cual permite capturar el calor proveniente
de los rayos solares y transferirlo al agua que circula en su interior.. El calor
generado se traslada al tanque que contiene el agua. No se utiliza ningun
combustible en este proceso, y las emisiones de CO2 (Di6xido de Carbono)

son nulas, al igual que la contaminacion ambiental.

Para lograr la mayor captacion de la radiacion solar, el colector solar se coloca
con cierta inclinacién, la cual depende de la localizacién de la ciudad donde sea

instalado.

Al estar Completamente aislados, son 33% mas eficientes que los calentadores

solares planos.

DIAGRAMA DE FUNCIONAMIENTO 1

¢,Como circula el agua por todo el sistema?

El agua entra al tanque y este se llena, después que esté lleno se activa el

calentador eléctrico, el mismo que transforma la energia solar captada por los
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tubos de vacio en energia eléctrica. Con esta energia el agua fria que entra al
tanque y que luego circular4d por el tubo intercambiador de calor se ir4
calentando para luego ser utilizado. Esto es lo que sucede entre el colector
solar y el termo tanque, con lo cual se establece una circulacion natural, sin
necesidad de ningun equipo de bombeo, lo que hace este sistema totalmente
autébnomo y 100% Ecologico.

¢Coémo hacemos para mantener el agua caliente?

El agua se calienta cada vez que se enciende el calentador eléctrico, el mismo
que recibe la energia solar de los tubos de vacio, se deja encendido el
calentador por 30 minutos, una vez que el agua del tanque se calent6 se apaga
el calentador eléctrico y entonces el usuario dispone de 200 litros de agua para
la ducha. Los tubos al estar aislados al alto vacio, absorben y conservan de
mejor manera la energia solar y por lo tanto pueden proveer de energia para

calentar el agua por muchas horas.

El funcionamiento de manera global respecto al modelo SZ58-1800HE,

objeto del presente proyecto, podemos ampliar la siguiente informacion:

DIAGRAMA DE PARTES Y FUNCIONAMIENTO

Ventilacién . ' 2 [ |Tanque pequeiio
Intercambiador de calor * i
Tanque

Valvula de

seguridad

\ASAANMAAASAL -

caliente

Drenaje t

Vilvula
Tubos de vacio mezcladora

+ Calentador
eléctrico

— -

e

Agua
fria
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El sistema de calefaccién solar de agua tiene un tanque pequefio con una
bobina, cuya funcién es la de tener el tanque de agua siempre lleno de manera
automatica. Se debe mantener siempre abierta el agujero de ventilacion de

este tanque pequefio.

Los tubos de vacio captaran la radiacion solar, la que sera transferida al
calentador eléctrico. Este ultimo debe ser activado para transferir la energia al
tubo intercambiador de calor, el mismo que calentara el agua que se haya

previamente cargado en el sistema.

Para utilizar el agua caliente del sistema, se debe asegurar de que el
calentador eléctrico se encuentre apagado, entonces giramos la valvula
mezcladora desde el lado del agua fria hacia el lado del agua caliente, hacer
esto hasta obtener la temperatura deseada.

No utilice el sistema durante tormentas.

Durante el invierno procure mantener los tubos de vacio protegidos para evitar

que se enfrien.

Fije el sistema a una plataforma estable para evitar que vientos fuertes lo

muevan.
Recomendaciones:

Antes de poner a funcionar el sistema asegurese que este se encuentre a baja

temperatura.

Los tubos de vacio deben permanecer cubiertos al menos 3 horas antes de

iniciar a cargar de agua el sistema.
Nota:

Al calentador eléctrico se puede afiadir de manera opcional un controlador de

temperatura que se puede programar para encender y apagar el mismo.
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COMPARACION DE PANELES SOLARES TERMICOS

TIPOS DE COLECTORES DE ENERGIA SOLAR

Existen basicamente dos tipos de colectores de energia solar: Los tipos mas
comunes son el colector plano (flat-plate) y los de colector de tubos al vacio.
Los colectores que absorben la energia solar requieren de tanques de

almacenamiento, y dependiendo del sistema, bombas de circulacion.

COLECTOR PLANO (FLAT-PLATE):

Es una caja aislada impermeable que contiene una lamina de absorcién oscura
debajo de una o varias cubiertas traslicidas. El agua es calentada conforme va
pasando a través de la tuberia que esta localizada debajo de la lamina de

absorcion.

COLECTORES DE TUBOS DE VIDRIO AL VACIO:

Estan hechos en lineas paralelas. Cada uno consiste de un tubo exterior y uno
interior o tubo de absorcidn; este estd cubierto con una capa especial que
absorbe la energia solar e inhibe la pérdida de calor radiante. El aire es
evacuado (extraido) del espacio entre los dos tubos para formar vacio, el cual

elimina la pérdida de calor.
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COLECTORES DE TUBOS DE
VACIO:

COLECTORES PLANOS:

El vacio protege el colector de la
corrosion y no presenta
condensaciones, esto les hace
duraderos y fiables, con

mantenimientos minimos.

Este tipo de colector es mas proclives a
presentar condensaciones,
especialmente cuando se deteriora la
junta entre el cristal y la caja, o que da
lugar a corrosiones, afectando el

rendimiento y la durabilidad.

Estan herméticamente cerrados entre
dos cristales altamente resistentes de
boro silicato con una camara de vacio
entre ellos. El vacio elimina las
pérdidas por conduccién y conveccion,
aisla del medio ambiente sin que el frio
o el viento le afecten apenas el

rendimiento.

Estan construidos dentro de una solida
estructura de metal debidamente aislada
y protegida por un cristal. Sin embargo,
al contener aire en su interior, presentan
pérdidas de calos por conveccion y
conduccion, especialmente los dias de

frio o viento. Tienen peor rendimiento.

En los modelos "Heat Pipe", el agua no
circula por el colector eliminando las
corrosiones y las incrustaciones de las

aguas.

El agua circula por los tubos siendo mas
proclives a la corrosion interna e
incrustaciones, afectando el rendimiento
y durabilidad.

Por su ligero peso y estructura modula,
son mucho mas sencillos de instalar,
especialmente en tejados inclinados.
Se monta la ligera estructura y después
los tubos reemplazando un solo tubo en

caso de rotura.

Deben ser elevados al tejado e
instalados como una sola unidad con los
problemas de grandes pesos 'y
dimensiones, con los problemas que
conlleva. En caso de rotura, el colector

entero debe ser reemplazado.

Debido a la forma circular, de los tubos,
los rayos de sol son atrapados mas
eficazmente, especialmente al

amanecer y al atardecer.

La inclinacion del sol afecta

negativamente al rendimiento.
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Debido a la forma redonda de los tubos
y a la separacion entre ellos, el viento
puede circular libremente entre ellos
colectores  mas

haciendo estos

resistentes a los vendavales,
especialmente cuando se montan en
azoteas planas. Ademas, la nieve no se
acumula tanto como en los colectores
Son mas

planos. limpios ya que

acumulan menos polvo y suciedad.

Por su disefio plano, acumulan mas
nieve, polvo y suciedad. Mas costes de
mantenimiento. Hay que poner mas
anclajes de seguridad, en prevision de
vendavales, especialmente si se montan

en azoteas planas.

Al

conveccion o conduccion,

tener pérdidas minimas por
alcanzan
temperaturas elevadas y permiten su
utilizacion en calefacciéon por suelo

radiante o radiadores.

Debido a las pérdidas por conveccion y

conduccién, estos colectores no
alcanzan altas temperaturas, y no se
recomienda su uso para la calefaccion

por radiadores.

EFICIENCIA DE LOS TUBOS AL VACIO
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Esta es una grafica de eficiencia térmica en la escala vertical, con 1 = 100% de
eficiencia. La temperatura de los colectores sobre la temperatura ambiente, se
grafica en la escala horizontal. Mediciones del desempefio térmico de tubos de
vacio y colectores planos, bajo condiciones idénticas de irradiacion solar,
demuestran la superioridad en captacion de calor de los tubos de vacio. Una
condicion tipica de operacion es Temperatura de colector = 60°C, Temperatura
ambiente = 20 °C. La eficiencia del tubo al vacio es de 80%, y la eficiencia del
panel plano es de solo 60%. Se obtendra temperaturas superiores de agua con
un colector solar de tubos de vacio en climas frios del invierno, cuando la

temperatura ambiente es mas baja.
ESTRUCTURA FISICA

Elementos o servicios que se consideran necesarios para la creacion y
funcionamiento de la organizacién, en ella se cumplen cada profesionales de la
construccion al igual que la tecnologia de esta debe guardar relacion con el

mercado.*

Es la parte fisica de la empresa, es el conjunto de La infraestructura fisica de la
planta es de dos pisos con dimensiones a lo largo de 10,31m?y 24,90m? de

ancho. Contando con una superficie total es de 256,72m?
DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion fisica de la infraestructura del proyecto es una de las estrategias
que promueven la eficiencia de la operacién del proyecto a largo plazo>3.
Tratando de que exista una buena distribucion de las instalaciones
satisfaciendo al menor costo los requisitos de calidad del ambiente laboral,

disefio de productos se ha disefiado la siguiente distribucion de la planta:

32OCAMPO, Eliseo, “Costo y Evaluacion de Proyectos” Edicion 1,2002
33CORDOBA,P, Marcel, “Formulacion y Evaluacion de Proyectos”
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Yapeaban

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional puede ser definida como las distintas maneras en
gue puede ser dividido el trabajo dentro de una organizacién para alcanzar

luego la coordinacion del mismo orientandolo al logro de los objetivos
BASE LEGAL
TIPO DE EMPRESA:

Para la ejecucion del presente proyecto se constituira una EMPRESA
INDIVIDUAL cuyos requisitos son:

- Aperturade RUC en el Servicio de Rentas Internas
Requisitos:

» Original y Copia de Cédulay papeleta de votacion del contribuyente.
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>

>

Planilla de un servicio basico del lugar donde se va a desarrollar el

negocio.

Solicitud de apertura segun formulario entregado por el SRI

- Patente Municipal

>

Requisitos:

Formulario de registro de datos en el municipio del DMQ

Original y copia a colores de la cédula y papeleta de votacion
RUC ( para ubicar la categorizacion segun la actividad registrada )

Pago de 13 délares el primer afio

- Registro de Importador ante la Aduana del Ecuador

>

>

Mantener el RUC en estado Activo
Constar como contribuyente en lista blanca

Registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador ingresando
en la pagina www.aduana.gov.ec opciones operaciones de Comercio

Exterior, registrar datos

Carta dirigida al director de la SENAE Quito solicitando el registro

como operador de comercio exterior

Registrar la firma autorizada dentro del SICE (Sistema Interactivo de

Comercio Exterior) para la Declaracion Andina de Valor (DAV)

Determinar que el tipo de producto a importar cumpla con los requisitos
de Ley. Esta informacién se encuentra establecida en las Resoluciones
N°. 182, 183, 184 y 364 del Consejo de Comercio Exterior e
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http://www.aduana.gov.ec/

Inversiones (COMEXI) y actualmente constan en el COMEX (Comité

de Comercio Exterior), www.mcpec.gob.ec.

» Busque la asesoria y servicios de un Agente de Aduana de su
confianza, quien realizara los tramites de desaduanizacion de sus

mercancias®*

- Registro Patronal en el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social)
» Solicitud de clave patronal
» Copia Cedula de Identidad y papeleta de votacién®?
ESTRUCTURA EMPRESARIAL:

La estructura organizacional es una estructura intencional de roles, en donde
cada persona asume un papel que se espera que cumpla con el mayor

rendimiento posible.3®
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL:

Es un diagrama que representa jerarquicamente el cargo que ocupan en la
compafia en donde se sefialan los puestos jerarquicos tanto de forma
horizontal como vertical, desde los puestos mas bajos hasta los que toman las

decisiones.

El organigrama estructural de la empresa Micoe Ecuador, constara de la
gerencia, secretaria, departamentos como de ventas y operaciones, asi como

su respectiva asesoria legal como se lo muestra a continuacion:

*http://comercioexterior.com.ec/qs/content/instructivo-general-del-importador
*http://www.iess.gob.ec/site.php?content=1534-solicitud-de-clave
36GOMEZ Ceja “Sistemas Administrativos”, México, Mc Graw Hill 1997
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA

.......................... > ASESORIA LEGAL

SECRETARIA CONTABLE

. :

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
COMERCIALIZACION E MANTENIMIENTO E
IMPORTACIONES INSTALACION

ORGANIGRAMA FUNCIONAL:

Es el tipo de estructura organizacional que aplica el principio de la
especializacion de funciones para cada tarea, que separa, distingue y

especializa.

En este organigrama se detallaran las funciones que deberan cumplir cada uno
de los departamentos que existen en la empresa Micoe Ecuador para cumplir

los objetivos establecidos.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE

® Toma decisiones
® Planifica

e Dirige

Organiza
er Normas y Politicas de la empresa

tatar las inversiones realizadas por la Empresa

® Se encargara de los asuntos legales

SECRETARIA C
® Realiza solicitudes
® Lleva la agenda del Gerente al dia
® Archiva documentos
a las reuniones
a elaboracién de registros contables

racién de impuestos

DEPARTAMENTO DE COMER DEPARTAMENTO DE MA

IMPORTACIONES E INSTALACION

VENDED TECNICO IN!

e Control y registros de
en Bodega

e Coordinacién de los procesos de Importac

® Conduccién del vehic
la empresa.

® Politicas de Precios

e Apoyo en transporte de la

® Transporte e instalacién de la
ercaderfa  al lugar de

mercaderia

iento e instalacién de

en mantenimiento e
de equipos
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ORGANIGRAMA DE POSICION:

Este organigrama recoge los nombres de las personas asi como el valor de su
remuneracion que pertenece a cada uno de los niveles estructurales y
funcionales. Los sueldos de cada uno de los integrantes de la compafiia van a
ir de acuerdo al orden jerarquico, es decir al cargo que ocupen en la empresa.
En el caso del asesor Legal este seré variable ya que su remuneracion va ser

de acuerdo al tramite que realice.

ORGANIGRAMA POSICIONAL

Gerente General
Lorena Montenegro
S500

Asesor Legal
Ab. Carlos Ortiz
Honorarios Segun el tramite

Secretaria Contable
Jacqueline Arias
$360

DEPARTAMENTO DE MANTENIMIENTO E

DEPARTAMENTO DE COMERCIALIZACION INSTALACION
E IMPORTACIONES

Vendedor 1 Técnico Chofer
Carlos Méndez Roberto Zambrano Jefferson Arteaga
Jimmy Vaca $350 $350
$380C/u
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MANUAL DE FUNCION

Pretende dar a conocer las funciones que deben desempefiar dentro de la
empresa. Consiste en detallar los puestos de trabajo y las funciones a cumplir.

Esto le permitira al empleado cumplir de forma adecuada su trabajo.

Para MICOE MASTER GREEN los manuales de funciones seran dirigidos a la
Gerente General, Vendedores, secretaria e instaladores, los mismos que

estaran disefiados de la siguiente manera:
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@ROTEGE TU PLANET,

HOJA DE FUNCIONES

“RUCTIFICA La ENERGIA VE“‘*;
ASTA QUE sE APAGUE EL- S°©

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES
Nombre del Cargo: GERENTE GENERAL
Cdodigo:001
Ubicacion: Gerencia General

Tipo de Contratacién: Propietaria

RELACIONES
Jefe Inmediato:
Subordinados:
Secretaria
Vendedor 1
Vendedor 2
Instalador 1
Instalador 2

Naturaleza del cargo
Planifica, organiza, ejecuta, dirige y controla las actividades que se realicen en la

empresa.

Actividades del cargo:

Planifica las actividades a realizar dentro de un plazo determinado en la empresa
Ejerce la representacion legal de la empresa

Organiza y designa los puestos y actividades a cada uno de los subordinados de
la empresa

Dirige las actividades que se deben de realizar en los diferentes departamentos de

la empresa
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Controla el ingreso y la salida de los productos en la empresa

Toma Decisiones sobre los posibles riesgos y beneficios que se le presentan a la
empresa.

Debe de estar presente en todas las reuniones en representacion de la empresa
Contactos con los proveedores principales

Se encarga de contratar el personal

Debe de estar presente en las actividades que realice la empresa

Firmar documentos de las transacciones realizadas por la Empresa

Administrar los recursos econémicos de la Empresa

Coordinar los procesos de importacién y abastecimientos.

Buscar Canales de Distribucion

Planificar los procesos de promocién y publicidad

Lleva y controla la contabilidad de la microempresa

Emite el pago de sueldos

Responsabilidad
Personal

Materiales

Recursos Financieros

Resultados

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos del cargo:
Conocimientos

Tener conocimiento en Administracion de Empresas

Tener conocimiento de procesos de importacion

Tener conocimientos contables y tributarios
Experiencia

Minimo 2 afios en otras empresas a fines
Aptitudes

Ser responsable en el cumplimiento de sus funciones
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Que tengan Don de Gente para tener buenas relaciones con los subordinados
Que sean capaces de tomar decisiones en cualquier situacion en que se
encuentre la empresa
Que sean un buen Lider
Que posean ideas innovadoras de negocios
Que mantengan buenas relaciones con los miembros de la empresa
Ser de caracter activo y colaborador
Riesgos
Estrés laboral
Dolores de cabeza

Cansancio fisico y mental
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?ROTEGE TU PLA\MET4

HOJA DE FUNCIONES

:"Ucnnu LA ENERGIA vEﬂ"t
ASTA QUE sE APAGUE EL- S°©

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES
Nombre del Cargo: Asesor Legal
Cdodigo:002

Tipo de Contratacién: Honorarios profesionales

RELACIONES
Jefe Inmediato: Gerente General
Subordinados:

Secretaria

Naturaleza del cargo
Brinda asesoramiento transversal a casi todas las areas de la empresa y su
criterio, afiade valor y elimina riesgos no solo econémicos si no de impacto

reputacional y de desgaste de la compafiia.

Actividades del cargo:

> Asesorar y elaborar documentos legales en procesos de contratacion.
> Control de Contratos, Pagares, Acuerdos y otros documentos juridicos.
> Participar y representar a la Asesoria Legal en reuniones vinculadas a

relaciones laborales.

> Sustanciar procesos laborales, civiles, penales y administrativos de la
Institucién, asumiendo defensa cuando el caso lo amerita.

> Declaracion de impuestos de vehiculos e inmuebles.

> Elaboracion de finiquitos

> Redactar todo tipo de contratos.

>

Atencion a requerimientos fiscales
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> Participacion en Comisiones Juridicas y Tribunales de Apelacion.

> Brindar soporte al Asesor Legal en todo lo que éste precise para
lograr mayor eficacia y eficiencia en la empresa.

Responsabilidad

Resultados

ANALISIS DEL CARGO
Requisitos del Cargo:
Conocimientos
Profesional en derecho
Cursos de especializacion.
Conocimiento en derecho laboral
Redaccién Propia.
Habilidad para analizar expedientes, contratos, documentos varios.

Experiencia

Minimo 2 afios en el ejercicio del derecho

Aptitudes
Capacidad de trabajo en equipo
Pro actividad
Resolucion de conflictos
Liderazgo
Discrecion

Ser de caracter activo y colaborador

Riesgos
Estrés laboral
Dolores de cabeza

Cansancio fisico y mental
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QROTEGE TU PLANET4
MICOE ECUADOR

YRUCTIFICA La ENERGIA VRS HOJA DE FUNCIONES

ASTA QUE sE APAGUE EL S°©

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES

Nombre del Cargo: SECRETARIA CONTABLE
Codigo:003
Ubicacion: Secretaria

Tipo de Contratacion: Fijo por un afio

RELACIONES
Jefe Inmediato: Gerente General

Subordinados: Ninguno

Naturaleza del cargo
Realiza labores de Secretaria, asistencia directa al gerente, asiste en situaciones

de indole contable o tributaria.

Actividades del cargo:

Redacta solicitudes, actas, memorandums, oficios y circulares cuando sean
necesarias y cuando el gerente las requiera

Atiende al publico que solicite informacion y proporciona entrevistas con el
gerente de la microempresa

Mantiene archivos de la correspondencia enviada y recibida para que existan
comprobantes de todas las actividades que la empresa realiza

Llevar la agenda del Gerente al dia para un mejor desempefio del trabajo
Cita a reuniones con anticipacién a cada uno de los miembros que integran la
empresa

Redacta actas correspondientes a cada una de las sesiones ordinarias y
extraordinarias de la empresa para que exista constancia de las mismas

Prepara reportes de control de facturacion, cuentas por pagar y cuentas por
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cobrar.

Prepara el detalle de ingresos y gastos para efectos tributarios.

Responsabilidad

Materiales y documentos

ANALISIS DEL CARGO
Requisitos del Cargo:
Conocimientos

Tener conocimiento en Secretariado Bilingtie

Aptitudes
Ser responsable en el cumplimiento de sus funciones
Que sea amable al momento de atender a personas inmersas y ajenas a la
empresa
Que sea rapida al momento de realizar actas, oficios, etc.

Que se adapte al ambiente laboral de la empresa.

Riesgos
Estrés laboral
Dolores de cabeza

Cansancio fisico y mental
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?ROTEGE TU PLANET4
MICOE ECUADOR

RUCTIFICA La ENERGIA VERD® HOJA DE FUNC'ON ES

ASTA QUE sE APAGUE EL S°©

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES

Nombre del Cargo: Vendedor
Cdbdigo:004
Ubicacién: Departamento de Comercializacion e Importaciones.

Tipo de Contratacion: Fijo por un afo

RELACIONES
Jefe Inmediato: Gerente General

Subordinados: Técnico y chofer

Naturaleza del cargo
Interviene y colabora en el proceso de importaciones, compras y comercializacion de

los productos de la empresa.

Actividades del cargo:

Realizar pedidos al proveedor internacional con autorizacion de Gerencia
General.

Coordinar giros al exterior por concepto de pagos al proveedor.

Manejo y coordinacion de importaciones (con el proveedor y agente
aduanero) hasta su llegada a la bodega de la empresa.

Compras locales.

Promover ventas con clientes antiguos y nuevos

Responsabilidad
Manejos de documentos comerciales tales como: Ordenes de compra, Facturas
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locales, Facturas internacionales, Lista de empaque, Certificado de origen, Bill of

Lading, Declaraciones aduaneras.

ANALISIS DEL CARGO
Requisitos del cargo:
Experiencia

Comercio exterior

. Compras, ventas

o Inglés intermedio

o Tramites aduaneros
Aptitudes

o Dinamismo

o Pro actividad

o Aprendizaje rapido
0 Responsabilidad
o Adaptabilidad

Riesgos

(@)

No cumplimiento de metas de ventas

Estrés laboral

o
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?ROTEGE TU PLANET4
MICOE ECUADOR

HOJA DE FUNCIONES

'”Ucrlrch LA ENERGIA VE“‘*;
ASTA QUE sE APAGUE EL S°©

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES

Nombre del Cargo: Técnico instalador

Codigo:005

Ubicacion: Departamento de Mantenimiento e Instalacion.
Tipo de Contratacion: Fijo por un afio

RELACIONES
Jefe Inmediato: Vendedor

Subordinados: ninguno
Naturaleza del puesto
Interviene y colabora en el proceso de instalacion y mantenimiento de los sistemas

solares de calentamiento de agua.

Actividades del puesto:

> Control y reporte de existencias en Bodega
> Ejecutar las érdenes de instalacion o mantenimiento que se generen.
> Reportar a Gerencia General el detalle de cada instalacion con las

respectivas observaciones (de existir) de los clientes

Responsabilidad

Manejos materiales y herramientas de instalacion.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos del Puesto:
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Conocimientos

o Plomeria e instalaciones sanitarias

Experiencia

o 1 afio en cargos similares

Aptitudes
0 Habilidad manual
o Dinamismo
o Creatividad
o Pro actividad

0 Responsabilidad

Riesgos

o No cumplimiento satisfactorio de las 6érdenes asignadas

o Estrés laboral
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¢ROTEGE TU PLANET,

MICOE ECUADOR

“RUCTIFICA LA ENERGIA vER“‘;_

ASTa QuE s apaGUE EL S HOJA DE FUNCIONES

DESCRIPCION Y ANALISIS

IDENTIFICACIONES
Nombre del Cargo: Chofer
Codigo:006
Ubicacion: Departamento de Mantenimiento e Instalacion.
Tipo de Contratacion: Fijo por un afio

RELACIONES
Jefe Inmediato: Vendedor
Subordinados: Ninguno

Naturaleza del puesto
Se encargara de trasladar la mercaderia al lugar de destino de la misma y apoyara

para su correcta instalacion al técnico encargado.

Actividades del puesto:

»  Vigilar que el vehiculo a su cargo cuente con la herramienta necesaria.
> Trasladar la mercaderia necesaria hacia el lugar de destino

> Apoyar las 6rdenes de instalacion o mantenimiento que se generen.

Responsabilidad
> Mantener el vehiculo asignado en perfecto estado controlando los cambios

mecanicos que haya que efectuar y recomendando mejoras en el mismo.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos del Puesto:
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Conocimientos

Leyes de transito y sefalizaciones.
Seguridad Vial, monitoreo y control.
Mecénica automotriz basica y mantenimiento.
Rutas estratégicas en la ciudad de Quito

Andlisis de prioridad, criterio l6gico y sentido comun

Experiencia

1 afio en cargos similares, Licencia tipo B

Aptitudes
Honestidad y Lealtad.
» Compromiso y Tolerancia.
* Respeto e Integridad.
* Responsabilidad y Perseverancia.
 Autocontrol y Manejo de conflictos.
* Trabajo bajo presion.

* Pro actividad y Toma de decisiones.

Riesgos
No cumplimiento satisfactorio de las 6rdenes asignadas
Estrés laboral

Leyes de transito
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INGENIERIA DEL PROYECTO

Comprende los aspectos técnicos y de infraestructura que permitan el proceso

de ensamble o instalacion.
CADENA DE ABASTECIMIENTO
ANALISIS DE PROVEEDORES:

En Ecuador no existen proyectos que incentiven el uso de la energia solar

térmica.

Con respecto al uso de la energia solar, s6lo destacan proyectos de

electrificacion rural, proyectos que han sido apoyados por el gobierno.

En la actualidad Ecuador no se han registrado empresas productoras de este
tipo de equipos, por lo que las empresas se dedican a su comercializacién
Unicamente, importando los equipos de diferentes partes del mundo.

Para el desarrollo del presente proyecto se ha considerado a la empresa
MICOE, fabrica China, en vista de ser la mejor opcién en calidad y precios

ademas de que cumplen con las siguientes caracteristicas:

— Empresa especializada en la investigacion y la prestacion de los sistemas

solares térmicos para las familias, fabricas e industrias alrededor del mundo
— Empresa més profesional en China la industria solar térmica.

— Por otra parte, Micoe ha logrado muchas certificaciones importantes, como
ISO 9001, ISO 14001, CCC, Keymark Solar, SRCC, AS / NZS 2712, etc.

— Es uno de los dos unicos miembros de la academia internacional de energia

solar en China la industria solar térmica.

— No tiene representantes en América Latina
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— Tercer lugar de las empresas exportadoras de equipos de energia solar

térmica
— Garantia contra defectos de fabricacion de 2 afios.
— Precio accesible
PROCESO DE IMPORTACION:

Para que la empresa MICOE Ecuador pueda realizar el proceso de importacion

debe cumplir con los siguientes pasos:
TRAMITES PREVIOS AL EMBARQUE

1. Registrarse como OCE: Toda persona natural o juridica que desee realizar
una importacién por primera vez tiene que registrarse como Operador de
Comercio Exterior (OCE) ante la Corporaciéon Aduanera Ecuatoriana (CAE),
ante esto la empresa MICOE Ecuador tiene que proceder con el registro como

OCE teniendo que seguir los siguientes pasos:
a) Ingresar a la pagina Web de la CAE www.aduana.gob.ec

b) En esta pagina debe elegir la pestafia OCEs y seguidamente ingresar todos

los datos que el sistema requiere.
c) Realizar el envio de datos
d) Copia de la cédula del representante legal
e) Copia del RUC

f) Realizar y enviar una solicitud para que se proceda al registro en el Sistema
Interactivo de Comercio Exterior (SICE). Con estos requisitos se puede
acceder al registro definitivo en el SICE como operador de Comercio

Exterior.
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2. Registro de Firmas: Una Vez registrado como OCE, se procede al registro
de firmas con las cuales el importador puede realizar los tramites pertinentes

en la aduana. Se otorga al importador una licencia electronica.
EMBARQUE:

Término de Negociacion: El término en que la mercaderia viene a Ecuador es

en Costo Seguro y Flete.

Contrato de Seguro: Como el término de la negociacion es CIF el contrato del
seguro se encargara la empresa GRUPO TORRES Y TORRES, el mismo que
consiste de asegurar la mercaderia durante el transporte maritimo hasta la

llegada al puerto de Guayaquil.

Contrato del Flete: De igual manera el contrato de transporte con una
embarcadora maritima internacional lo realizara el agente de aduana Grupo

Torres y Torres

Luego de cumplir con los trdmites anteriormente mencionados, se puede

ordenar el embargue de la mercaderia hacia el puerto de Guayaquil
LLEGADA DEL EMBARQUE

Una vez que llega el embarque al destino es decir al puerto de Guayaquil se

procedera a la verificacion de los siguientes documentos:

Factura Comercial Original: Esta servira para la declaracién aduanera, aqui

se tiene informacién referente al término de negociacién, producto, etc.

Documento de transporte: En este caso el documento de transporte es un

maritimo B/L (conocimiento de carga)
Pdliza de seguro: contrato de seguro de la mercaderia

Parking List: De empaque con detalles tales como estan embalados los

productos, peso, cantidad y volumen.
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Certificado de Origen: Cualquier tipo de producto requiere de un Certificado
de Origen para comprobar su procedencia en el pais de destino con el objeto
de verificar el cumplimiento de las normas internacionales de origen y
aplicacion de preferencias arancelarias otorgadas por el pais de destino, en el
caso de equipos solares técnicos de procedencia CHINA por lo que no se

acogen a la liberacion arancelaria.

Declaracion Andina de Valor (DAV): Fue disefiado para consignar los datos
de los productos que ampara una sola factura comercial se debe elaborar uno

para el caso de cada factura, este proceso lo realiza el agente de aduana.
NACIONALIZACION:

Una vez que la mercaderia arribé al puerto de Guayaquil y se ha cumplido con
los documentos mencionados, se procede a la nacionalizacion del producto y

consta de los siguientes pasos:

1. Aforo: Es el acta administrativo de la aduana para verificar la calidad,
cantidad, valor y descripcion de la mercaderia. Este aforo puede ser

documental o fisico.

a) Aforo Documental: La aduana designa a un delegado para la revisién
de los documentos que es la factura final, conocimiento de embarque,
poliza de seguro, autorizaciones previas del ministerio, etc. Este

procedimiento puede tardar de 1 a 2 dias.

b) Aforo Fisico: En el aforo fisico se constata fisicamente que lo que se
trae este correcto y coincida con lo que dice la factura. De igual manera
esto lo puede realizar un delegado de la aduana o una verificadora
concesionada, este tipo de aforo puede tener un tiempo de duracién de
3 ab5dias.
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LIQUIDACION:
Impuestos que se deben pagar en la Aduana del Ecuador

El valor CIF de la mercancia, es la base imponible para el calculo de impuestos

y comprende la suma de los siguientes valores.

PRECIO FOB Valor Soportado con facturas
FLETE INTERNACIONAL ——————"——  Valor del Transporte
SEGURO Valor de la Prima

Una vez obtenido el valor CIF, en la liquidacion se procede a pagar tributos los

mismos que se detallan a continuacion:

IVA: Impuesto Al Valor Agregado 12%, administrado por el SRI, resultado de la
suma de CIF+ADVALOREM+FODINFA+ICE+SALVAGUARDIA

ADVALOREM: En el Arancel Cobrado a las Mercancias, Impuesto
administrativo por la Aduana del Ecuador cuyo porcentaje variable sobre el
Valor CIF segun el tipo de mercaderia para el caso de importacion de equipos

solares térmicos es del 0%

FODINFA: Es el fondo de desarrollo para la infancia 0.5% del valor CIF, este

es destinado al Instituto Nacional de la Nifiez y la Familia.

CORPEI: Corporacién Promocion de Exportaciones e Inversiones, se paga el

0.025% del valor total de la mercaderia, siendo el pago minimo de 5 délares.
RETIRO DE LA CARGA

Una vez cancelado todos los tributos se retira la mercaderia y posteriormente
es transportada hacia las bodegas de empresas que supervisa la aduana. Para

esto se debe realizar la contratacion de un seguro y un flete.
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ALMACENAMIENTO

Cuando el producto ha llegado a la empresa se realiza el desembarque del
mismo, este es almacenado en las bodegas de la aduana o de empresas
probadas que den el servicio de bodegaje las cuales se encuentran
supervisadas por la aduana, en donde establecen un tiempo limite para que la
mercaderia pueda ser retirada y no recaiga en demoraje una vez superada la

fecha limite.
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE IMPORTACION DE EQUIPOS SOLARES

TERMICOS
PRVEEDOR MICOE ECUADOR AGENTE DE
nicio ADUANA
Analza =I *’
Padida Solicita ] Praducto

Fin
]
Acepta la proforma
Pa=o Eﬂﬁ:ra-weda-r -+
Prepara documentos 1

nECESarios

Envia Proforma | e
I
Embarca producto -+
Confirma envio

w

Recibe solicitud de pago | 4——
¥

Paza 50% al az=nte de= aduana

Recibe el producto
F 5 ;

Almacena 2l producta

v

Pazmo 50% restante provesdory

agente

Fin

Recepta Documentos

¥

Tramita Parmisos

comespondientes

y

Solicita embarque

Recepcion del producta

Y

Nacionalizacion de kacarza

'

Solicita 50% haonorarios

Liquidacian
Retiro de L Carza

¥

Transporte Interma
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NORMAS Y REGLAMENTOS TECNICOS QUE REGULAN LAS
IMPORTACIONES DE EQUIPOS SOLARES TERMICOS

A todos los bienes y servicios, nacionales o extranjeros que se produzcan,
importen y comercialicen en el pais, se les aplicara las disposiciones de la Ley

Ecuatoriano de la Calidad.

Segun el listado de bienes sujetos a control, en la resoluciéon 009 del registro
oficial 563 no contempla el caso de equipos solares térmicos, partida 84191990
sin embargo por la ubicacion de la partida se debe solicitar al INEN un
certificado como Producto No Sujeto A Control (Costo $22 délares)

EVALUACION FINANCIERA

“El objetivo de la evaluacion financiera es “establecer las bondades de la
decision tomada por los inversionistas de asignar los recursos generales

escasos a una inversion especifica” 3’

INVERSIONES DEL PROYECTO

En donde constan los activos: fijos, diferidos y el capital de trabajo. Los que
constituyen las inversiones necesarias para llevar a cabo la puesta en marcha

del proyecto.

“Un proyecto que va a iniciar las operaciones puede registrar dentro de las
inversiones previas a la puesta en marcha los siguientes grupos: activos fijos

Tangibles, activos fijos intangibles, y capital de trabajo”®

ACTIVOS FIJOS

Es la incorporacién al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la
capacidad global de la produccién. También se le llama formacion bruta de

capital fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y maquinaria

“BARRENO, Luis; Manual de evaluacién y formulacion de proyectos; pag. 103
*BACA, Gabriel; Evaluacion de Proyectos, pag. 173
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(maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo

de cémputo, y equipo de oficina).*

En este Estudio comprende las inversiones fijas sujetas a depreciaciones, a

excepcion del terreno y se genera en la instalacion de la empresa.

ARRIENDO LOCAL EMPRESARIAL

CUADRO #30
DESCRIPCION UNIDAD DE | CANTIDAD TOTAL TOTAL
MEDIDA MESES MES
LOCAL 256.72m? 12 700 8.400,00

Fuente: Ing. Antonio Campoverde, Propietario del Local

CUADRO #31

PRESUPUESTO DE ARRIENDO
INFLACION
5,33% anual
$ 8.400,00
$8.847,72
$9.319,30
$9.816,02
$10.339,22
$ 10.890,30
$11.470,75
$12.082,14
$12.726,12
10 $13.404,42
FUENTE: Banco Central del Ecuador

NOTA: La inflacién de 5,33% es un
' promedio de Sep/2011 - Sept/2012

ANOS

o

O|O|INoOO|O|AWIN|F

*http://www.monografias.com/trabajos51/activos-fijos/activos-fijos2.shtml
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VEHICULOS

Con el objetivo de agilitar entregas y visitas técnicas que deban efectuarse la

empresa adquiere una camioneta de las siguientes caracteristicas:

PRESUPUESTO DE VEHICULO

Porcentaje de 20%
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CUADRO#32
CANTIDAD
DESCRIPCION VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO
1 Furgén Cabina $16.990 $16.990
simple Fiat
FiorinoFire 2013
DEPRECIACION DEL VEHICULO
ARTICULO: VEHICULO
) Valor 16990
Valor Actual: 16990 Residual: /20
et ~ Valor
Vida Util: 10 afnos Residual: 8495




depreciacion:

VA - VR
Dep= VU
16990 - 849,50
Dep= 10
16140,5

Dep=

10
Dep= 1614,05 Anual
Dep= 134,50 Mensual

CUADRO #33
ARIO DEPRECIACION DEPR. VALOR EN
ANUAL ACUM LIBROS

0 16990
1 1614,05 1614,05 15375,95
2 1614,05 3228,1 13761,9
3 1614,05 4842,15 12147,85
4 1614,05 6456,2 10533,8
5 1614,05 8070,25 8919,75
6 1614,05 9684,3 7305,7
7 1614,05 11298,35 5691,65
8 1614,05 12912,4 4077,6
9 1614,05 14526,45 2463,55
10 1614,05 16140,5 849,5

MUEBLES Y ENSERES

Constituye los bienes que seran utilizados por el personal administrativo de la

empresa asi como:
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CUADRO # 34

V.
CANT. DESCRIPCION V. U. V. ACTUAL |RESIDUAL |DEPREC.
2 | Archivadores 4 gavetas 170 340
1 |archivador metélico 120 120
3 |archivadores aéreos 70 210
4 |Sillas de giratorias 60 240
1 Escritorio ejecutivo 135 135
2 Estaciones de trabajo 120 240
1 | Counter recepcion 125 125
Sillon tripersonal
1 (espera) 65 65
Total 1.475,00 147,5 132,75
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
ARTICULO: MUEBLES Y ENSERES
Valor Actual: $1.475,00 Valor Residual: 1475/10
Vida Util: 10 afios Valor Residual: 147,5
Porcentaje de
depreciacion: 10%
VA - VR
Dep= VU
1475 -
147,50
10
Dep= 1327,5
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Dep= 132,75 Anual
Dep= 11,06 Mensual
CUADRO #35
ANO DEPRECIACION. DEPR. ACUM VALOR
ANUAL
0 0 1.475,00
1 132,75 132,75 1.342,25
2 132,75 265,50 1.209,50
3 132,75 398,25 1.076,75
4 132,75 531,00 944,00
5 132,75 663,75 811,25
6 132,75 796,50 678,50
7 132,75 929,25 545,75
8 132,75 1.062,00 413,00
9 132,75 1.194,75 280,25
10 132,75 1.327,50 147,50
EQUIPO DE COMPUTO
Cuadro #36
CANTIDAD DESCRIPCION V. V. V. DEPREC.
UNITARIO [ ACTUAL | RESIDUAL
3 Computadores todo en 1 600 1800
1 Impresora Epson LX-300 82 82
1 gg(r:);isé?ra copiadora, 160 160
3 Teléfonos 25 75
Total 2.117,00 698,61 470,44
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DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO

ARTICULO: EQUIPO DE COMPUTO
Valor Actual: $2.117,00 Valor Residual: 2117/3
Vida Util: 3 anos Valor Residual: 705,67
Porcentaje de
depreciacion: 33%
VA - VR
Dep=
VU
2117-705,67
Dep=
3
1411,33
Dep=
3
Dep= 470,44 Anual
Dep= 39,20 Mensual
CUADRO #37
~ DEPRECIACION DEPR.
ANO ANUAL ACUM VALOR
0 0 2.117,00
1 470,44 470,44 1.646,56
2 470,44 940,89 1.176,11
3 470,44 1.411,33 705,67
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ACTIVOS DIFERIDOS
Se entiende por activo intangible al conjunto de bienes propiedad de la

empresa necesarios su funcionamiento, y que incluyen: patentes de inversion,

marcas, disefios comerciales, licencias, etc.

Este tipo de inversiones son sujetas a amortizacion, “asi como los activos fijos
tangibles, los activos intangibles pierden valor con el tiempo, mientras la
pérdida de valor contable de los activos fijos se denomina depreciacion, la
pérdida de valor contable de los activos intangibles se denomina

amortizacion”.*°

SOFTWARE

Aunque la empresa se constituira como persona natural no obligada a llevar
contabilidad, para un desarrollo eficiente se contara con un software
administrativo contable, se adquirira el sistema MICRO SYSTEM cuyas

caracteristicas detallo a continuacion:
MODULOS

— Contabilidad

— Bodegas

— Facturacion

— Cuentas por Pagar

— Cuentas por Cobrar

CARACTERISTICAS

— Integracion en linea
— Multi empresa
— Multi Usuario

— Multi Bodega

“BARRENO, Luis;Manual de Evaluacion y formulacién de proyectos, Pag.88
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Multi Sucursales
Impresion de formatos: factura, notas de crédito, notas de pedido,
cotizaciones, guias de remision, cheques, comprobantes de ingreso,
comprobantes de egreso, etc.

PRESUPUESTO DE ACTIVOS DIFERIDOS

Cuadro #38
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION V. TOTAL
Patente Municipal 15
Software 380
Imprevistos 100
Licencias de Importador 240

TOTAL 735

AMORTIZACION DEL ACTIVO DIFERIDO

CUADRO #39
VALOR
ANOS ACTUAL AMORTIZACION | VI/TOTAL
DIFERIDO

1 735 73,50 661,50
2 661,50 73,50 588,00
3 588,00 73,50 514,50
4 514,50 73,50 441,00
5 441,00 73,50 367,50
6 367,50 73,50 294,00
7 294,00 73,50 220,50
8 220,50 73,50 147,00
9 147,00 73,50 73,50
10 73,50 73,50 0,00
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CAPITAL DE TRABAJO

Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos
corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo,

para una capacidad y tamafio determinados**

El desarrollo de las actividades administrativas, de ventas durante un mes;
requiere de un determinado capital de trabajo, para el presente proyecto se

desglosa de la siguiente manera:
COSTO DE VENTAS

COSTO DE IMPORTACION:

Dentro de los costos de importacién se presentan todos los desembolsos que

la empresa tiene que hacer para ingresar la mercaderia al Ecuador.

Se considera que la empresa MICOE Ecuador podra cubrir el 0.25% de la

demanda insatisfecha que determinara el volumen de la importacion por lo que:

CUADRO # 40

% DE LA Capacidad |Capacidad
DEMANDA A utilizada [Instalada

DEMANDA
INSATISTFECHA

CUBRIR (anual) (trimestral)
1.1167 70% 817 204
FUENTE: Cuadro #28

“ gstudio financiero\Capital de Trabajo - Economia y Finanzas.htm
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CUADRO DE IMPORTACION

CUADRO #41
UNIDA
< DE VALOR | TOTAL IMP.
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | TRIMESTRAL
MEDIDA
Calentador de agua con energia
sola,
modelo SZ58-1800HE, Marca Y 204 285,001 58.181,50
MICOE
Cpsto de la comision Bancaria por 55.49 55.49
Giro al Exterior
Impuesto a La Salida De Divisas
5% 1SD 2.909,07 2.909,07
Flete-Seguro Shangai, China -
Guayaquil, Ecuador 3.800,00 3.800,00
CONTAINER DE 40 PIES
Elaborado por: Lorena Montenegro TOTAL COSTO IMPORTACION 64.946,06

Fuente: MICOE China

GASTOS DE NACIONALIZACION:

En el gasto de nacionalizacién se plantean todos los desembolsos que se

realiza por nacionalizacion de la mercaderia, es importante mencionar que en

paneles solares el AD-VALOREM y Salvaguarda son del 0%
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GASTOS DE NACIONALIZACION

CUADRO # 42
< TOTAL IMP.
DESCRIPCION TRIMESTRAL

CORPEI 0,025% 14,55
FODINFA 0,5% 290,91
IVA 12% (CIF) 6.981,78
Flete - Seguro Internacional 1.000,00
Honorarios Agente Afianzado 313,60
Bodegaje por Tiempo Promedio de 180.00
Permanencia de Container en Aduana '
Custodia Armada de Guayaquil a Quito 530,00
TOTAL COSTO DE NACIONALIZACION 9.310,83

Elaborado por: Lorena Montenegro
Fuente: Torres & Torres

RESUMEN DE COSTO DE VENTAS

CUADRO #43
2 VALOR VALOR
DESCRIPCION MENSUAL ANUAL
Costo de Importacion 21.648,69 | 259.784,25
Gasto de Nacionalizacion 3.103,61 37.243,33
TOTAL 24.752,30 | 297.027,58
Elaborado por: Lorena Montenegro

GASTOS

Son los desembolsos de dinero o compromisos a pagar en los que incurre una

empresa a fin de obtener una renta o ingreso.
GASTOS ADMINISTRATIVOS:

Son gastos reconocidos sobre las actividades administrativas globales de una

empresa.
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CUADRO #44

PRESUPUESTO DE AGUA LUZ Y TELEFONO

CONSUMO| VALOR VALOR |INCREMENTO
UNITARIO| TOTAL MENSUAL
LUZ 150,00 0,15 22,95 1,12
AGUA 30,00 0,59 17,70 1,12
TELEFONO 1,00 25,00 25,00 1,12
PERIODO LUZ AGUA |TELEFONO VALOR
2.013,00 1,12 1,12 1,12 TOTAL
ENERO 22,95 17,70 25,00 65,65
FEBRERO 22,95 17,70 25,00 65,65
MARZO 22,95 17,70 25,00 65,65
ABRIL 22,95 17,70 25,00 65,65
MAYO 22,95 17,70 25,00 65,65
JUNIO 22,95 17,70 25,00 65,65
JULIO 22,95 17,70 25,00 65,65
AGOSTO 22,95 17,70 25,00 65,65
SEPTIEMBRE 22,95 17,70 25,00 65,65
OCTUBRE 22,95 17,70 25,00 65,65
NOVIEMBRE 22,95 17,70 25,00 65,65
DICIEMBRE 22,95 17,70 25,00 65,65
TOTAL 275,40 212,40 300,00 787,80
NOTA: Se toma La inflacién de 1,12% en el mes de sept-
2012
FUENTE: Banco Central del
Ecuador
Elaborado

por:

Lorena Montenegro
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UTILES DE OFICINA

CUADRO # 45

VALOR

DESCRIPCION VALOR MENSUAL oA

Papeleria e 30,00 360,00
INSUMos

Elaborado por: Lorena Montenegro

CALCULO UTILES DE OFICINA ANO 2012

Utiles de oficina  Costo Total 2012 + (C.Total 2012* tasa de inflacion
2013 = )

Utiles de oficina 360 + (360+ 5,33%)

2013 =
Utiles de oficina

S013 = 360 + 19,19
Utiles de oficina 379,19

2013 =

PRESUPUESTO UTILES DE OFICINA

PROYECTADOS
- VALOR
ANOS MENSUAL VALOR ANUAL

1 30,00 360,00
2 31,60 379,19
3 33,28 399,40
4 35,06 420,69
5 36,93 443,11
6 38,89 466,73
7 40,97 491,60
8 43,15 517,81
9 45,45 545,41
10 47,87 574,48

Elaborado por: Lorena Montenegro
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INVERSION EN SUELDOS ADMINISTRATIVOS

RUBROS / SECRETARIA
PRESUPUESTOS GERENTE CONTABLE
Sal_a_rlo Basico 500,00 360,00
Unificado
Décimo Tercero 1/12 41,67 30,00
Décimo Cuarto SBU.
1/12 24,33 24,33
Vacaciones 1/24 20,83 15,00
Aporte Patronal
11.15% 55,75 40,14
Fondos de Reserva
1/12 41,67 30,00
TOTAL MENSUAL 684,25 499 47
TOTAL ANUAL 8.211,00 5.993,68
14.204,68

Elaborado por: Lorena Montenegro

RESUMEN GASTOS ADMINISTRATIVOS

CUADRO #48
P VALOR
DESCRIPCION MENSUAL VALOR ANUAL
Servicio de,Agua, Luzy 65,65 787.80
Teléfono
Utiles de Oficina 30,00 360,00
Sueldos Administrativos 1.183,72 14.204,68
TOTAL 1.279,37 15.352,48

Elaborado por: Lorena Montenegro

En MICOE Ecuador como se habia mencionado anteriormente se

empresa y realizar procesos de publicidad
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INVERSION PERSONAL DE VENTAS

CUADRO #49

RUBROS /

VENDEDOR TECNICO CHOFER
PRESUPUESTOS
Salario Basico 350,00 350,00 320,00
Unificado
Décimo Tercero 1/12 29,17 29,17 26,67
Décimo Cuarto SBU. 24 33 24 33 24 33
1/12
Vacaciones 1/24 14,58 14,58 13,33
Aporte Patronal 3903 39.03 35 68
11.15%
Fondos de Reserva 29 17 2917 26.67
1/12
TOTAL MENSUAL 486,28 486,28 446,68
TOTAL ANUAL 5.835,30 5.835,30 5.360,16
TOTAL COSTO SUELDOS ADMINISTRATIVOS 17.030,76
Elaborado por: Lorena Montenegro

CUADRO #50
PRESUPUESTO DE COMBUSTIBLE
UNIDAD
VALOR VALOR
DESCRIPCION DE CANTIDAD
UNITARIO |MENSUAL
MEDIDA
Combustible galones 800,00 1,48 1.184,00
TOTAL ANUAL 14.208,00

Elaborado por: Lorena Montenegro
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CUADRO #51

PRESUPUESTO DE PROMOCION Y

PUBLICIDAD
Costo mensual de promociones : 200,00
Incremento mensual por inflacion :  1,12%
PERIODO COSTO PROY.
2.013,00 1,12%
ENERO 200,00
FEBRERO 202,24
MARZO 204,51
ABRIL 206,80
MAYO 209,11
JUNIO 211,45
JULIO 213,82
AGOSTO 216,22
SEPTIEMBRE 218,64
OCTUBRE 221,09
NOVIEMBRE 223,56
DICIEMBRE 226,07
TOTAL 2.553,50

Elaborado por: Lorena Montenegro

Fuente: BCE Tasa inflacion
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CUADRO # 52

RESUMEN DE LOS GASTOS DE VENTAS

) COSTO COSTO 1ler
DESCRIPCION -
MENSUAL ANO
Sueldos personal
_ 1.419,23 17.030,76
operativo y ventas
Combustible 1.184,00 14.208,00
Promocion y Publicidad 200,00 2.400,00
Total 2.803,23 33.638,76

Elaborado por: Lorena Montenegro

Fuente: Cuadro #49,50y 51

CUADRO # 53

RESUMEN CAPITAL DE OPERACION

VALOR VALOR
DESCRIPCION MENSUAL ANUAL
Costo de Importacion 21.648,69|259.784,25
Gasto de Nacionalizacion 3.103,61| 37.243,33
Serylcm de Agua, Luzy 65.65 787.80
Teléfono
Utiles de Oficina 30,00 360,00
Sueldos Administrativos 1.183,72| 14.204,68
Sueldos personal operativo y 1.419.23| 17.030.76
ventas
Combustible 1.184,00| 14.208,00
Promocién y Publicidad 200,00| 2.400,00
TOTAL 28.834,90|346.018,82

Elaborado por: Lorena Montenegro

Fuente: Cuadro#43,48,52
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RESUMEN DE LAS INVERSIONES

CUADRO #54

RESUMEN DE LAS INVERSIONES

RUBRO SUBTOTAL| TOTAL
ACTIVOS FIJOS 20.582,00
Muebles y Enseres 1.475,00
Equipo de Oficina 2.117,00
Vehiculo 16.990,00
ACTIVOS DIFERIDOS 735,00
Patente 15,00
Software 380,00
Imprevistos 100,00
Licencias de Importador 240,00
CAPITAL DE OPERACION 346.018,82
Costo de Importacion 259.784,25
Gastode 37.243,33
Nacionalizacion
Gastos Administrativos 15.352,48
Gastos de Venta 33.638,76

TOTAL INVERSION 367.335,82
Elaborado por: Lorena Montenegro

Fuente: Presupuestos

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

“Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad economica, son recursos economicos financiados o a préstamo que

se complementan con los recursos propios o capital inicial. Los recursos de

financiamiento se obtienen siempre a crédito y son reembolsables

“http://www.eumed.net/libros/2006¢/210/1r.htm
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FUENTES INTERNAS

El 35% del total de la inversion que corresponde a $130.719,46 sera

financiado por la propietaria.

FUENTES EXTERNAS

El 40% restante del monto de la inversion sera con crédito al consumo en el

Banco Pro América que corresponde a $242.764,71 dolares a 5 afios plazo al

11.18% de interés anual con el objeto de financiar lo presupuestado.

CUADRO # 55
FUENTE % MONTO
Capital Propio 35% 128.567,54
Crédito 65% |238.768,29
TOTAL 100% |367.335,82

Elaborado por: Lorena Montenegro

CUADRO # 56

CUADRO DE FINANCIAMIENTO
MICOE ECUADOR

PERIDODO ENERO A DICIEMBRE DEL 2013

| TIPO DE CAPITAL | CANTIDAD \ PORCENTAJE

gf:)prltig' 128.567,54 35%

g;‘;':ﬁ'o 238.768,29 65%
367.335,82
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CUADRO DE AMORTIZACION

CAPITAL: 238;68'2
TASA: 11,13 anuial_(Banco Pro
Ameérica)

PLAZO: 1000  ARoS

DIVIDENDO: D= (C*i*(1+i)")/((

L+iy-1) = 25.111,71
oS | SALDO DIVIDSENDO INTSERE AMOR'II;IIZACIO SALDO

INICIAL FINAL
0,00 238.768,3 238.768,5
1,00 238'768’3 25.111,71 | 2.214,58 22.897.13 215'871%
200 215'871’;-) 25.111,71 | 2.002,20 23.109,51 192'761’2
3.00 192'761’2 25.111,71| 1.787.86 23.323,85 169'437’3
4,00 169'437’3 25.111,71| 1.571,54 23.54017 145'897’2
5.00 145'897’2 25.111,71 | 1.353,20 23.758,51 122'139’1
6.00 122'139’1 25.111,71 | 1.132,84 23.978,87 | 98.160,24
7.00 98.160,24| 25111.71| 910,44 24.201,27| 73.958.97
8.00 73.958.97| 25.111.71| 68597 24.425.74 | 49.533 23
900 | 4953323 2511171| 459.42 24.652.29| 24.880 94
1000 | 24.880.94| 2511171| 230.77 24.880.94 0.00
TOTAL 12'348’2 238.768,29

Elaborado por: Lorena Montenegro

ESTRUCTURA DE COSTOS

Los costos son todas las erogaciones o desembolsos realizados durante un

afo o ejercicio, estos costos constituyen uno de los aspectos importantes para

la determinacion de la rentabilidad del proyecto y los elementos indispensables
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para el correspondiente analisis o evaluacion del mismo, proyectando la

situacion contable. La cual se calculara estos valores.
PRESUPUESTO DE COSTOS PARA 10 ANOS

Dentro de la proyeccion de costos en funcidon del volumen de la importacién no

se afectan las siguientes cuentas:

o Depreciacion
o Amortizacién
o Gastos de Ventas
o Gasto Financiero
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PRESUPUESTOS DE COSTOS PARA LOS DIEZ ANOS

CUADRO # 57

RUBROS
~ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Costo de Operacion
Costo de Importacién 259.784,25 |273.760,65 | 288.488,97 | 304.009,68 | 320.365,40 | 337.601,05 | 355.763,99 | 374.904,09 | 395.073,93 | 416.328,91
Gasto de Nacionalizacion 37.243,33 | 39.247,02 | 41.358,51 | 43.583,60 | 45.928,40 | 48.399,35 | 51.003,23 | 53.747,20 | 56.638,80 | 59.685,97
Total Costo de Operacién | 297.027,58 |313.007,67 |329.847,48 | 347.593,27 | 366.293,79 | 386.000,40 | 406.767,22 | 428.651,30 | 451.712,74 | 476.014,88
Gastos de Administracion
Egnrql;”erac'ones (Sueldos 14.204,68 | 14.968,89 | 15.774,22 | 16.622,87 | 17.517,18 | 18.459,61 | 19.452,73 | 20.499.29 | 21.602,15 | 22.764,35
Equipo de Oficina 2117,00 | 2.230,89 | 2.350,92 | 2.477.40 | 2.61068 | 2.751,13 | 2.899,15 | 3.05512 | 3.219.49 | 3.392,69
Muebles y Enseres 1.475,00 155436 | 1.637,98 | 1.726,10 | 1.818,97 | 1.916,83 | 2.019,95 | 212863 | 2.243,15 | 2.363,83
Energia Eléctrica 275,40 290,22 305,83 322,28 339,62 357,89 377,15 397,44 418,82 441,35
Agua Potable 212,40 223,83 235,87 248,56 261,93 276,02 290,87 306,52 323,01 340,39
Arriendos 8.400,00 | 8.851,92 | 9.328,15 | 9.830,01 | 10.358,86 | 10.916,17 | 11.503.46 | 12.122,35 | 12.774,53 | 13.461,80
Servicio Telefénico 300,00 316,14 333,15 351,07 369,96 389,86 410,84 432,94 456,23 480,78
gﬁsp;fg's De Muebles y 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75 132,75
Deprec. Equipo de 506,97 506,97 506,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Computacion
Total Gastos
27.624,20 | 29.075,97 | 30.605,84 | 31.711,04 | 33.409,95 | 35.200,27 | 37.086,90 | 39.075,03 | 41.170,13 | 43.377,94

Administrativos
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Gastos de Venta

Sueldos personal Operativo

J Ventas 17.030,76 | 17.947,01 | 18.912,56 | 19.930,06 | 21.002,30 | 22.132,22 | 23.322,93 | 24.577,71 | 25.899,99 | 27.293,41

Promocién y Publicidad 2.400,00 | 252912 | 252912 | 252912 | 252012 | 252912 | 252912 | 252912 | 252912 | 252912

Combustible y Lubricantes 14.208,00 | 14.972,39 | 14.972,39 | 14.972,39 | 14.972.39 | 14.972,39 | 14.972,30 | 14.972.39 | 14.972.39 | 14.972,39

Deprec. de Vehiculo 1.614,05 1.614,05 | 1.614,05 | 1.614,05 | 1.614,05 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total Gastos de Venta 35.252.81 | 19.115,56 | 19.115,56 | 19.115,56 | 19.115,56 | 17.501,51 | 17.501,51 | 17.501,51 | 17.501,51 | 17.501,51
Gastos Financieros

Intereses 2.214,58 2.002,20 | 1.787,.86 | 1.571,54 | 1.353,20 | 1.132,84 910,44 685,07 459,42 230,77

Total Gastos Financieros 2.214,58 2.002,20 | 1.787,.86 | 1.571,54 | 1.353,20 | 1.132,84 910,44 685,07 459,42 230,77

Otros gastos

g?f”e?irgzac'on del Activo 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50

Total Otros Gastos 73.50 73.50 73.50 73.50 73.50 73.50 73.50 73.50 73.50 73,50
S Sl s 362.192,67 |363.274,90 | 381.430,24 | 400.064,91 | 420.246,01 | 439.908,52 | 462.339,57 | 485.987,31 | 510.917,30 | 537.198,60

PRODUCCION

Elaborado por: Lorena Montenegro
Fuente: Tasa de Inflacion acum. 2012 (5,38%) Banco central del Ecuador

165




COSTO UNITARIO:
Se conoce como costo unitario, el valor de un articulo en particular.

Para el caso del presente proyecto se debe empezar por calcular el costo de
importacion de cada unidad para lo cual. Se procede a realizar la siguiente

operacion:

COSTO TOTAL

CuU=
VOLUMEN DE LA
IMPORTACION
358.600,67
Cu=
817

CU= 439,15

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

Corresponde al valor que fija el expendedor para la venta en las condiciones en
las que habitual y ordinariamente se realiza una transaccion, el cual de acuerdo
con dichas condiciones puede incluir los costos de oportunidad, transcurso del
tiempo, riesgo de la operacién y los operativos relacionados con la forma de

pago.*®

Para esta inversion se ha tomado un margen de utilidad del 40%, para lo cual
realizamos el siguiente calculo que se lo debera realizar para todos los afios de

vida util del proyecto.

Bwww.sic.gov.co/Conceptos/Conceptos/Concepto00010298.php
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_ COSTO UNITARIO + (COSTO UNITARIO * MARGEN DE
~ UTILIDAD)

PVP
PVP= 439,15+ (439,15*40%)
PVP= 439,15+175,66

PVP= 614,81

INGRESOS TOTALES

Los ingresos son producto de la venta de bienes y servicios que produce el

proyecto, en el presente caso por la venta de equipos solares térmicos.

Con la importacion directa se elimina el intermediario, y de este modo podemos

llegar al cliente con precios mas bajos en relacion a la competencia.

Estos se determinan con el nimero de unidades a importar y el precio de venta

al publico como detallamos a continuacion:

INGRESOS = # UNIDADES X PVP
INGRESOS = 817 x614,81

INGRESOS = $502.299,77

Para los afos siguientes o a partir del segundo afo, el margen de utilidad se
incrementara en un 3% anual. A continuacion se presenta el cuadro de

proyeccion de ingresos para la vida util del proyecto
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CUADRO # 58

ARO CAPACIDAD MAIF;(E;EN PRECIO [ INGRESO
UTILIZADA UTILIDAD DE VENTA| TOTAL
1 816,58 40% 614,81 502.043,05
2 875,25 43% 627,98 549.641,13
3 933,60 46% 641,16/598.583,53
4 1050,30 49% 654,33 687.243,59
5 1108,65 52% 667,51 740.029,64
6 1108,65 55% 680,68 754.635,48
7 1108,65 55% 680,68 754.635,48
8 1108,65 55% 680,68 754.635,48
9 1108,65 55% 680,68 754.635,48
10 1108,65 55% 680,68 754.635,48

Elaborado: Lorena Montenegro
Fuente: Cuadro #28

CLASIFICACION DE LOS COSTOS
COSTOS FIJOS

Son aquellos costos cuyo importe permanece constante, independiente del nivel
de actividad de la empresa. Se pueden identificar y llamar como costos de
"mantener la empresa abierta”, de manera tal que se realice o no la produccion,
se venda o0 no la mercaderia o servicio, dichos costos igual deben ser

solventados por la empresa.
COSTOS VARIABLES:

Son los que estan directamente involucrados con la produccion y venta de los

articulos, por lo que tienden a variar con el volumen de la produccion.*

*www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/costos.htm
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CLASIFICACION DE LOS COSTOS ANO 1

CUADRO #59
COSTO
DESCRIPCION COSTO FIJO VARIABLE
Costo de Operacion
Costo de Importaciéon 259.784,25
Gasto de Nacionalizacién 37.243,33
Gastos de Administracién
Remuneraciones (Sueldos Adm.) 14.204,68
Energia Eléctrica 275,40
Agua Potable 212,40
Arriendos 8.400,00
Servicio Telefonico 300,00
Deprec. De Muebles y Enseres 132,75
Deprec. Equipo de Computacién 506,97
Gastos de Venta
\S/g(re]![ggs personal Operativo y 17.030,76
Promocién y Publicidad 2.400,00
Combustible y Lubricantes 14.208,00
Deprec. de Vehiculo 1.614,05
Gastos Financieros
Intereses 2.214,58
Otros gastos

Amortizacion del Activo Diferid. 73,50

TOTAL 42.750,51 315.850,16

PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio sirve para determinar el volumen minimo de ventas que la

empresa debe realizar para no perder ni ganar.
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DATOS:
Costos
Fijos: CF = 42.750,51 ddlares
Costos Variables: CV =315.850,16 dolares
Unidades Importadas: ul = 817 unidades
Margen de Utilidad: %M = 40,00%

Costo Total: CT=CF+CV = 358.600,67 dblares

Costo Unitario: CU=CT/UP = 439,15 déblares

M=CU*%M: 175,66 délares

Precio de PVu =CU+ M

Venta: = 614,81 dolares

Ingresos

Totales: VT =UP*PV = 502.040,94 do6lares

MATEMATICAMENTE:
* PE en funcion de la Capacidad instalada
CF 42750,51
PE = * 100 = i * 100 = 22,96%
VT - CV 502040,94 315850,16
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* PE en funcion de los Ingresos (Ventas)

CF 42750,51
PE = = = 115.271,59 délares
CVv 315850,16
1- 1-
VT 502040,94

GRAFICAMENTE:

> PE EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA Y LAS VENTAS

Ingresos

500000 ¢ /I
400000 /
Ganancia P

300000 — =

200000 "/

| -
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100000 /

o 4 . . . A .
0

20 40 60 80 100 Capacidd@0

Inctalada

ANALISIS:

— EI punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una
capacidad instalada del 22.96% vy tiene unas ventas de 115.271,59 délares,

en este punto la empresa ni gana ni pierde.
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— Cuando la empresa trabaja con menos del 22.96% de su capacidad

instalada o cuando sus ventas son menores a 115.271,59 délares la

empresa comenzara a perder.

— Cuando la empresa trabaja con mas del 22.96% de su capacidad instalada o

cunado sus ingresos son mayores a 115.271,59. la empresa comenzara a

ganar.

DATOS:

Costos

Fijos:

Costos Variables:
Unidades Importadas:
Margen de Utilidad:

Costo
Total:

Costo Unitario:
Margen de Utilidad:

Precio de Venta:
Ingresos Totales:

MATEMATICAMENTE:

* PE en funcion de la Capacidad Instalada

PE

CF

* 100
VT - CV

CF = 51.670,15 délares
CV = 385.148,50 ddlares
ul 1.109 unidades
%M = 43,00%
CT=CF+CV = 436.818,66 dolares
CU=CT/UP 394,01 dolares
M=CU*%M = 169,42 délares
PVu =CU+M

= 563,43 dolares
VT =UP*PV = 624.650,68 délares
51670,15 * 100 =

ANO 5

624650,68 - 385148,50

* PE en funcion de los Ingresos (Ventas)

PE

CF

CV
VT

1 -

51670,15
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624650,68

21,57%

134.762,02 doélares
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GRAFICAMENTE:

PE EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA Y LAS VENTAS

Ingresos
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ANALISIS:

— El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad
instalada del 21.57% y tiene unas ventas de 134.762,02 ddlares, en este punto la

empresa ni gana ni pierde.

— Cuando la empresa trabaja con menos del 21.95% de su capacidad instalada o
cuando sus ventas son menores a 134.762,02 délares la empresa comenzara a

perder.

— Cuando la empresa trabaja con mas del 21.95% de su capacidad instalada o

cunado sus ingresos son mayores a 134.762,02 la empresa comenzara a ganar.
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ANO 10

DATOS:

Costos

Fijos: CF = 64.988,33 dolares

Costos Variables: CV = 493.747,16  dolares

Unidades Importadas: ul = 1.108,65 unidades

Margen de Utilidad: %M = 52,00%

Costo

Total: CT=CF+CV = 55873549 ddlares

Costo Unitario: CU=CT/UP = 503,98 délares

Margen de Utilidad: M=CU*%M = 262,07 ddélares
PVu =CU +M

Precio de Venta: = 766,05 doélares

Ingresos Totales: VT=UP*PV = 849.277,95 ddlares

MATEMATICAMENTE:

* PE en funcidn de la Capacidad Instalada

CF 64988,33
PE="— % - " 100 18,28%
VT -CV 849277,95 493747,16
* PE en funcidén de los Ingresos (Ventas)
- CF 64988,33 _ )
PE = X cVv = 49374716 = 155.241,56  dolares
VT 849277,95
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GRAFICAMENTE:

PE EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA Y LAS VENTAS
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ANALISIS:

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad
instalada del 18.28% vy tiene unas ventas de 155.241,56 délares, en este punto la

empresa ni gana ni pierde.

Cuando la empresa trabaja con menos del 18.86% de su capacidad instalada o
cuando sus ventas son menores a 155.241,56 dolares la empresa comenzara a

perder.

Cuando la empresa trabaja con mas del 18.28% de su capacidad instalada o

cunado sus ingresos son mayores a 155.241,56 la empresa comenzara a ganar.
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EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA DEL PROYECTO

La evaluacion de proyectos es un proceso por el cual se determina el establecimiento
de cambios generados por un proyecto a partir de la comparaciéon entre el estado
actual y el estado previsto en su planificacion. Es decir, se intenta conocer qué tanto
un proyecto ha logrado cumplir sus objetivos o bien qué tanta capacidad poseeria

para cumplirlos.

En una evaluaciéon de proyectos siempre se produce informacion para la toma de
decisiones, por lo cual también se le puede considerar como una actividad orientada
a mejorar la eficacia de los proyectos en relacién con sus fines, ademas de promover
mayor eficiencia en la asignacion de recursos. En este sentido, cabe precisar que la
evaluaciéon no es un fin en si misma, mas bien es un medio para optimizar la gestion

de los proyectos.
INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Para poder obtener los principales indicadores de la evaluacion financiera se
requiere de algunos instrumentos de evaluacién como el estado de situacion inicial,

estado de resultados y flujo de caja

ESTADO DE SITUACION INICIAL

“Antes de iniciar la contabilidad de la empresa se debe empezar un inventario fisico

extracontable de las existencias fisicas y materiales del negocio. Hecho el inventario

el contador empieza a realizar el estado financiero denominado de situacién Inicial.”*®

*YAGUAL Abraham; Introduccién a la Contabilidad, Pag.111
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MICOE ECUADCOR
BALANCE INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 20135

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO ALARGO PLAZO
Capital de Trabajo 346.018,52 Chbligaciones Barcarias 255,763,209
TOTAL DE ACTIVO CIRCULANTE 346.015,52 TOTAL DEPASIVO A LARGO FLAZRC 235.765,29
ACTIVO FIJO TOTAL PASIVO 235.765,29
Muebles y Enseres 1.475,00
Drep. Amarm Muebles v Enseres 132,75 CAPITAL SOCIAL Y PATRIMONIO
Equipo de Cificinng 2.117,00
Depaeciacidn Amun. Equipos de Oficina 05,97 Aporte de Capital 130,086,531
Wehimila 15.990,00
Dep Acs. Wehinalo 161405
TOTAL DE ACTIVO FIJO 22.535,77 TOTAL CAPITAL Y PATRIMONIC 130.056,31
TOTAL ACTIVO % 565.554,59 TOTAL PAS +PAT % 365.554,59

ESTADO DE RESULTADOS

“Es un documento complementario y anexo al balance general, donde nos
informa en forma detallada y ordenadamente si la empresa obtuvo utilidad o

pérdida durante el ejercicio contable™*®

En el siguiente cuadro se observa el estado de resultados del proyecto, el
cual esta proyectado para cinco afos, pudiendo evidenciar que el primer afio
arroja una utilidad neta de $91.252,93.

“SYAGUAL Abraham; Introduccién a la Contabilidad, P4g.150
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MICOE ECUADOR
BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADO

ANO
DESCRIPCION : z 3 4 ° 6 ‘ 8 9 10

Ingresos 502.043,05| 549.641,13| 598.583,53| 687.24359| 740.029.64| 754.63548 | 754.635,48 | 754.635,48 | 754.635 48 | 754.635 48
(-) Costo de Ventas | 297.027,58| 313.007,67| 329.847,48| 347.593,27| 366.293,79| 386.000,40 | 406.767,22 | 428.651,30 | 451.712,74 | 476.014,88
UTILIDAD BRUTA | 205.015.46| 236.633,46| 268.736,05| 339.650,31| 373.735,84| 368.635,00 | 347.868.26 | 325.984,19 | 302.922,75 | 278.620,60
(-) Gasto 27.624.20 20.07597| 30.60584| 31.711,04| 33.40995| 3520027 37.08690| 39.075,03| 41.170,13| 43.377,94
Administrativo
(-) Gasto de Ventas | 35.252,81 19.11556| 19.11556| 19.11556| 19.11556| 17.501,51| 17.501,51| 17.501,51| 17.501,51| 17.50151
g)-ll;”E_IIRI?’-\A'\I'IIDVA 142.138.45| 188.441,93| 219.014.65| 288.823.71| 321.210.33| 315.933,31| 293.279.85 | 269.407,64 | 244.251,11 | 217.741,15
(-) Gasto Financiero 2.214,58 2.002,20 1.787.86| 1.571,54 1.353,20 1.132,84 910,44 68597|  459.42| 23077
UTILIDAD ANTES | 199 903 88|  186.430,73| 217.226,79| 287.252.18| 319.857,13| 314.800,47 | 292.369.42 | 268.721,67 | 243.791,69 | 217.510,38
DEL REPARTO
(-) Reparto 20.988.58 27.06596| 32.584.02| 43.087,83| 47.97857| 47.22007| 43.85541| 40.30825| 36.568,75| 32.626.56
Trabajadores 15%
UTILIDAD ANTES | 118 935 09|  158.473.77| 184.642,77| 244.164,35| 271.878,56| 267.580,40 | 248.514.00 | 228.413,42 | 207.222.94 | 184.883,82
DE IMPUESTOS
(-) Impuesto a la
() Impics 29.733.82 30.61844| 46.160,69| 61.041,090| 67.96964| 66.89510| 62.12850| 57.103,36| 51.805.73| 46.22096
UTILIDAD NETA 89.20147| 118.85533| 138.482,08| 183.123.26| 203.908.92| 200.685,30 | 186.385,50 | 171.310,07 | 155.417,20 | 138.662,87

Elaborado por:
Fuente:

Lorena Montenegro
Presupuesto de costos verificar el # de tablay e ingresos totales
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FLUJO DE CAJA

El concepto de flujo de caja se refiere al andlisis de las entradas y salidas de
dinero que se producen (en una empresa, en un producto financiero, etc.), y
tiene en cuenta el importe de esos movimientos, y también el momento en el
que se producen. Estas van a ser las dos variables principales que van a

determinar si una inversion es interesante o no.
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MICOE ECUADOR
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

DESC'ZAFIQQ:(P)CION 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Utilidad Neta 89.201,47 | 118.855,33 | 138.482,08 | 183.123,26 | 203.908,92 | 200.685,30 | 186.385,50 | 171.310,07 | 155.417,20 | 138.662,87
(+) Depreciacion 225377| 225377| 2.25377| 225377| 225377 225377| 225377| 225377| 2.25377| 225377
(+) Amortizacion 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50
(+) Valor Residual 14.407,40
(TJ;)ag;"gta' de 346.018,82
(-) Inversion Inicial
(+) Préstamo
(-) Amortizacion 22.897,13| 23.109,51| 23.323,85| 23.540,17| 23.758,51| 23.978,87| 24.201,27| 24.42574| 24.652,29| 24.880,94
FLUJONETODE 1 gg 631 61| 98.073,09 |117.485,50 | 161.910,36 | 182.477,68 | 179.033,70 | 164.511,50 | 149.211,60 | 133.092,18 | 116.109,20

CAJA

Elaborado por: Lorena Montenegro

Fuente: Cuadro de inversiones verificar # tabla

180




VALOR ACTUAL NETO

El Valor actual neto (VAN), es una medida de los excesos o pérdidas en los
flujos de caja, todo llevado al valor presente (el valor real del dinero cambia con
el tiempo). Es por otro lado una de las metodologias estandar que se utilizan

para la evaluacion de proyectos.

Para tomar una decisién de aceptacion o rechazo de un proyecto se toma en

cuenta los siguientes criterios:

. Si el VAN es mayor a uno se hace la inversion
. Si el VAN es menor a uno se rechaza la inversion
. Si el VAN es igual a uno es indiferente para la inversion
CUADRO #60
AROS FLUJO FACTOR ACT INGRESO
NETO 12% ACTUALIZADO
0 -367.335,82
1 68.618,37 0,8929 61.266,40
2 98.024,16 0,7972 78.144,26
3 117.433,39 0,7118 83.586,77
4 161.829,20 0,6355 102.845,39
5 182.393,10 0,5674 103.494,74
6 178.948,17 0,5066 90.660,71
7 164.425,97 0,4523 74.377,96
8 149.126,07 0,4039 60.229,52
9 133.006,65 0,3606 47.963,53
10 116.023,67 0,3220 37.356,52
TOTAL 739.925,79
(-) Inversion -367.335,82
(=) VAN 372.589,97

Fuente: Flujo de caja
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1
Factor de Actualizacion =

(1+im
Factor de Actualizacién= 1
T (1+0,12M
Factor de Actualizaciéon= 1
- 1,12
0,8929

Factor de Actualizacién=

VAN = EXFlujos Netos Actualizados — Inversiin

VAN

739925,79 - 367335,82

VAN = 372.589,97 |

ANALISIS: EI VAN calculado es positivo, esto quiere decir que el proyecto es
rentable, $372.589,97 es el valor que el inversionista acumulara en un periodo

de 10 afios luego de recuperar la inversion.

TASA INTERNA DE RETORNO

Indica el porcentaje de rentabilidad que obtendra el inversionista como premio a

su decision de invertir.

En términos financieros la TIR es la tasa de interés que los flujos del proyecto

pagan por la inversion realizada.
Sila TIR es igual que el costo del capital es indiferente llevar a cabo el proyecto

Sila TIR es menor que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.
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CUADRO # 61

ANOS FLUJO NETO FACTOR ACT VAN MENOR FACTACT VAN MAYOR
30% 31%
0 -367.335,82 -367.335,82
1 68618,37 0,7692 52.783,36 0,7634 52.380,43
2 98024,16 0,5917 58.002,46 0,5827 57.120,31
3 117433,39 0,4552 53.451,70 0,4448 52.236,94
4 161829,20 0,3501 56.660,90 0,3396 54.950,51
5 182393,10 0,2693 49.123,74 0,2592 47.277,22
6 178948,17 0,2072 37.073,80 0,1979 35.407,84
7 164425,97 0,1594 26.203,964 0,1510 24.835,41
8 149126,07 0,1226 18.281,29 0,1153 17.194,25
9 133006,65 0,0943 12.542,47 0,0880 11.706,62
10 116023,67 0,0725 8.416,14 0,0672 7.795,31
5.204,03 -6.430,98
TIR =Tm+ Dt( VAN wexor )
VAN MENOR _VAN MAYOR
TIR = Tm + Dt ( VAN menor
VAN menor - VAN mayor
TIR = 30 1,00 ( 5204,03 )
11635,01
TIR = 30,45 %

ANALISIS: La tasa interna de retorno es del 30.45%, la misma que es superior

a la tasa de inversién que es del 12% esto quiere decir que el proyecto es

rentable, por lo tanto su ejecucion es recomendable.
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PRC

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

Este indicador permite al inversionista conocer el tiempo en el cual podra
recuperar el dinero invertido en el proyecto, mediante el PRI se determina el
namero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial de los

recursos propios, resultado que se compara con el numero de periodos

aceptables de la empresa.

Ao anterior a cubrir la inversion +

PRC

PRC

PRC

=4,61

CUADRO # 62
ANOS INVERSION FLUJO NETO ACI'II}IUGARLI?ZS,SDO

0 -367335,8239
1 68.618,37 68.618,37
2 98.024,16 166.642,52
3 117.433,39 284.075,92
4 161.829,20 445.905,12
5 -367.335,82 182.393,10 628.298,22
0 178.948,17 807.246,39
1 164.425,97 971.672,36
2 149.126,07 1.120.798,43
3 133.006,65 1.253.805,08
4 116.023,67 1.369.828,75

1.002.492,93

SUMA DE LOS FLUJOS QUE SUPERE LA INVERSION -
INVERSION

FLUJO NETO ANO QUE SUPERA LA INVERSION

628.578,24 - 367335,82
161.910,36
261.242,41
161.910,36
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PERIODO RECUPERACION DE CAPITAL

4 Afos
0,61*12 = 7,32 Meses
0,32*30 = 9,6 Dias

ANALISIS: La recuperacion del Capital seréa en 4 afios 7 meses 10 dias

RELACION COSTO - BENEFICIO

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultados, para determinar cuéles son los beneficios por cada délar

que se sacrifica en el proyecto.*’
Si R (B/C) es mayor a uno se acepta el proyecto
Si R (B/C) es igual a uno el proyecto es indiferente

Si R (B/C) es menor a uno no se acepta el proyecto

47www.pymesfuturo.com/costobeneficio.htmI
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CUADRO #63

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
AROS | COSTOTOTAL | 5 crijai ;7| €OSTO | "357al” | act | acTUALIZADO
ORIGINAL 12% |ACTUALIZADO| ORIGINAL 12%
0
1 362.156,14 0,8929 323.353,70 | 502.043,05| 0,8929 448.252,72
2 363.238,37 0,7972 289.571,41 | 549.585,14( 0,7972 438.125,91
3 381.393,71 0,7118 271.468,51 | 598.522,56| 0,7118 426.016,53
4 400.064,91 0,6355 254.248,48 | 687.173,59| 0,6355 436.711,24
5 420.246,01 0,5674 238.458,87 | 739.954,26| 0,5674 419.869,92
6 439.908,52 0,5066 222.871,35 | 754.558,62| 0,5066 382.282,88
7 462.339,57 0,4523 209.138,94 | 754.558,62| 0,4523 341.324,00
8 485.987,31 0,4039 196.282,12 | 754.558,62| 0,4039 304.753,57
9 510.917,30 0,3606 184.241,90 | 754.558,62| 0,3606 272.101,40
10 537.198,60 0,3220 172.963,57 | 754.558,62| 0,3220 242.947,68
2.362.598,85 3.712.385,85
FUENTE: Flujo de caja, cuadro #57
INGRESO
R (B/C) = ACTUALIZADO
COSTO ACTUALIZADO
R (BIC) = 3.712.385,85
2362598,85
R (B/C) = 1,57 DOLARES

ANALISIS: El proyecto se acepta debido a que su RBC es mayor a uno.

También es importante decir que, por cada dolar invertido se recibira 0,57

centavos de utilidad.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El Andlisis de Sensibilidad, facilita el estudio de los resultados de un proyecto,
puesto que indica el grado de riesgo que se pueda presentar en su trayectoria,
para luego ver las posibilidades de cambiar o modificar de acuerdo a las
circunstancias cambiantes de cada una de las variables que intervienen en el

mismo.

Las variables propensas a cambios son los costos y los ingresos, esto se da
debido a la cambiante situacion econdmica de nuestro pais. Por esta razén se
decidi6 trabajar considerando la inflacién con el fin de acercar el estudio a la

realidad.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN INCREMENTO EN LOS COSTOS DEL 34%

COSTO |COSTO TOTAL | INGRESO ACTUALIZACION
PERIODO

TOTAL ORIGINAL TOTAL FLUJO FACT. ACTUALIZ. VAN FACT. ACTUALIZ. VAN

ORIGINAL 34% ORIGINAL NETO 21% MENOR 22% MAYOR
0 -367.335,82 -367.335,82 -367335,82
1 362.156,14 485.289,23502.043,05 16.753,81 0,82645 13.846,13 0,81967 13.732,63
2 363.238,37 486.739,42 (549.585,14 62.845,72 0,68301 42.924,47 0,67186 42.223,68
3 381.393,71 511.067,58598.522,56 87.454,98 0,56447 49.366,06 0,55071 48.162,06
4 400.064,91 536.086,98|687.173,59| 151.086,60 0,46651 70.483,02 0,45140 68.200,36
5 420.246,01 563.129,65|739.954,26| 176.824,61 0,38554 68.173,54 0,37000 65.424,97
6 439.908,52 589.477,41|754.558,62| 165.081,20 0,31863 52.599,96 0,30328 50.065,51
7 462.339,57 619.535,02|754.558,62| 135.023,60 0,26333 35.555,93 0,24859 33.565,33
8 485.987,31 651.223,00|754.558,62| 103.335,62 0,21763 22.488,84 0,20376 21.055,78
9 510.917,30 684.629,18 | 754.558,62 69.929,44 0,17986 12.577,42 0,16702 11.679,43
10 537.198,60 719.846,13|754.558,62 34.712,49 0,14864 5.159,79 0,13690 4.752,12

5.839,34 -8.473,95
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VAN menor 5839,34

NTIR = Tm + Dt ( ) = 21,00 + 1,00 ( ) = 141%
VAN menor - VAN mayor 14313,30
Diferencias TIR = 30,45 - 21,41 = 9,04 %
Porcentaje de variacion = Diferencia. Tir / Tir del proyecto

9,04 /30,45

29,69%

Porcentaje de variaciéon

Sensibilidad = 29,69 / 30,45 0,98

ANALISIS: El coeficiente de sensibilidad con un incremento en los costos del 34% es de 0.98 menor que uno, significa que el

proyecto no es sensible a los cambios, o cual no afecta la rentabilidad.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UNA EN LO DISMINUSION DE INGRESOS DEL 21,50%

CUADRO #65
INGRESO | INGRESO | COSTO | ACTUALIZACION | FACT. ACTUALIZ. VAN FACT. ACTUALIZ. VAN
PERIODO| TOTAL |ORIGINAL| TOTAL FLUJO

ORIGINAL | 21,50% |ORIGINAL NETO 21,00% MENOR 22,00% MAYOR
0 -367.335,82 -367335,8239 367335,82
1 502.043,05|394.103,79|362.156,14 31.947,65 0,826446 26.403,01 0,81967 26.186,60
2 549.585,14|1431.424,33 | 363.238,37 68.185,96 0,683013 46.571,93 0,67186 45.811,58
3 598.522,56|469.840,21|381.393,71 88.446,49 0,564474 49.925,74 0,55071 48.708,09
4 687.173,591539.431,27|400.064,91 139.366,35 0,466507 65.015,43 0,45140 62.909,84
5 739.954,26|580.864,09|420.246,01 160.618,08 0,385543 61.925,22 0,37000 59.428,57
6 754.558,621592.328,52 [ 439.908,52 152.420,00 0,318631 48.565,71 0,30328 46.225,64
7 754.558,621592.328,52 | 462.339,57 129.988,95 0,263331 34.230,15 0,24859 32.313,77
8 754.558,621592.328,52|485.987,31 106.341,21 0,217629 23.142,94 0,20376 21.668,20
9 754.558,621592.328,52|510.917,30 81.411,22 0,179859 14.642,52 0,16702 13.597,08
10 754.558,62592.328,52|537.198,60 55.129,91 0,148644 8.194,71 0,13690 7.547,25
11.281,56 -2.939,18
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NTIR = Tm + Dt ( VAN menor ) = 21,00 + 100 ( 11281,56
VAN menor - VAN mayor 14220,73

) = 21,79%

Diferencias TIR = 30,45 - 21,79 = 8,65 %

Diferencia. Tir / Tir del proyecto

Porcentaje de variaciéon

8,65 /30,45

28,42%

Porcentaje de variaciéon

Sensibilidad = 28,42 / 30,45

0,934

ANALISIS: El coeficiente de sensibilidad con una disminucion en los ingresos del 21.50% es de 0.93 valor menor que

uno, significa que el proyecto no es sensible a los cambios, lo cual no afecta la rentabilidad,
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g. DISCUCION

En el presente proyecto se han estructurado los procesos para determinar la
factibilidad de importacion, comercializacion y distribucion de equipos solares
térmicos en la provincia de Pichincha entre ellos se han tomado en cuenta los

siguientes puntos:

Estudio de la demanda a través de la aplicaciéon de la técnica de la encuesta
gue arrojo resultados en donde la mayoria de personas no conocen del uso de
energias solares térmicas en el calentamiento de agua lo cual es una gran
desventaja ya que se debe ir posicionando el producto en el mercado lo cual
tomard cierto tiempo para crear conciencia en el beneficio ambiental y
sobretodo en la inversion que deberan hacer las familias al momento de

adquirir un equipo solar térmico.

En cuanto al estudio de la oferta se dificulté el conocer los proveedores de este
tipo de equipos que existen actualmente en la provincia, ya que son muy pocos
gue lo comercializan, de las encuestas aplicadas se pudo evidenciar que los
costos de los equipos son altos, y las empresas optan por comercializar
equipos de generacion fotovoltaica lo cual es una ventaja de cierta manera ya
que la empresa podra posicionarse y fortalecerse con un producto poco comun
nuevo e innovador dando una opcién de producto sustituto al calefon a gas y
ducha eléctrica, ademas el precio calculado es competitivo en relacién al

mercado pese al margen de utilidad planteado en el proyecto que es del 40%.

Se llega a conocer que la demanda insatisfecha es muy alta, esto se debe a
gue en el Ecuador no se tiene la cultura y la conciencia del uso de energias
alternativas, en particular la energia térmica para el calentamiento de agua de
los hogares, haciendo uso de duchas eléctricas y calefones a gas en su
mayoria. Debido a la capacidad de adquisicion de la empresa se considera se
alcanzara a cubrir el 0.25% en base a la capacidad instalada que pese a ser un
porcentaje literalmente bajo permitira el sostenimiento y funcionamiento

adecuado de la empresa segun la proyeccion de ingresos, costos y gastos.
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En lo referente al marketing mix el punto que considero como principal es la
elaboracion de una estrategia para promocionar al producto, lo cual no sera
tarea facil ya que se dara pequefios pasos para promover el uso de este tipo de
equipos como mejor alternativa para el ahorro familiar y la disminucién en el
impacto ambiental, valiéndome principalmente de la conciencia medioambiental

en auge en los ultimos afios, segun la propuesta descrita.

En cuanto al estudio técnico se determina la localizacion a traves del sistema
por puntos lo cual me permitid establecer que éste se ubique al norte de la
ciudad de Quito como punto estratégico para realizar la actividad, asi mismo se
estudia a fondo los componentes y funcionamiento de los equipos solares lo
cual es trascendente para conocer a fondo el producto que se pretende lanzar

al mercado para promocionarlo y comercializarlo de la mejor manera.

Es importante asi mismo conocer la estructura organizacional he determinado
la base legal, requisitos para apertura de la empresa, que para este caso sera
persona natural, y el personal calificado para llevar a cabo la ejecucion del

proyecto.

Cabe destacar que los resultados del célculo del punto de equilibrio arrojan
resultados altos en cuanto a promedio de ventas de equipos solares, considero
gue para llegar a superar este punto la tarea debera tener mucha coordinacién

y responsabilidad al momento de promocionar y comercializar los productos.

Por ultimo la evaluacion econémico financiera permitié determinar los posibles
costos y gastos que mantendra la empresa en su proposito de ponerla en
marcha de esto la estructura del estado de resultados y flujo de caja de donde
se obtiene que el VAN, TIR, PRK y Analisis de Sensibilidad arrojan cifras
alentadoras para el desarrollo del proyecto, tomando en consideracion las
fuentes bibliograficas que nos ayudan a entender y analizar los resultados

alcanzados.

El desarrollo de la tesis ha permitido determinar que el proyecto es factible para

su ejecucion se ha cumplido con los objetivos tanto general como especificos,

193



muchas son las ventajas a obtener en el desarrollo del mismo aunque todo
proceso tiene un riesgo, todo dependera de las mejores alternativas que se

pueda dar a los imprevistos que puedan suscitarse en el proceso de ejecucion.
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CONCLUSIONES

Con la ejecucion de las encuestas a los posibles demandantes se obtiene la
demanda potencial (653.391 familias), real (87%) y efectiva (84%).

Para el estudio de la oferta se realizd encuestas a los oferentes

identificados, de lo cual se obtuvo la oferta proyectada.

Con los 2 puntos antes expuestos se determina la demanda insatisfecha la
cual muestra que existe una gran demanda del producto que no ha sido
atendida, ante lo cual de la determinacién de la capacidad instalada se
espera atender el 0.25% de esa demanda en la provincia de Pichincha

durante los préximos 10 afios

En base al analisis de la estructura interna se determina que el numero de
personas necesarias para emprender el negocio son de 6 personas ante lo
cual se establece el manual de funciones de cada una de ellas con el fin de
mantener tareas coordinadas y controladas.

En base al analisis por puntos se establece como mejor alternativa de

ubicacion el norte de la ciudad de Quito, en donde se instalara la empresa.

En el estudio técnico también el andlisis del producto, sus componentes y
funciones permite profundizar el producto a ofertar con el fin de poder dar la

mejor asesoria al cliente de lo que va a adquirir.

El proceso de evaluacion financiera se ha realizado considerando los costos
de inversion tanto en activos fijos, capital de trabajo y considerando los

costos de importacion y nacionalizacion de la mercaderia.

Se toma en consideracion la realizacion de importaciones de manera
trimestral, con el fin de tener un stock permanente de los equipos durante
este tiempo y reducir los costos, Con la importacién directa se elimina el
intermediario, y de este modo podemos llegar al cliente con precios mas

bajos en relacion a la competencia.
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Con el andlisis del proceso de importacion se pueden comprender los
requisitos y tradmites que deben ejecutarse segun la nomenclatura NANDINA

84191990 para el caso de equipos solares térmicos.

Los equipos solares térmicos tienen un cero por ciento de arancel lo cual
facilita y beneficia a la empresa debido a que los costos de nacionalizacion

sSon menores.

Los célculos matematicos del punto de equilibrio arrojan que para que la
empresa obtenga ganancias en el primer afio debera vender mas de 187

unidades o generar ingresos mayores a 115.193 délares

De acuerdo a la evaluacion financiera nos muestra que el VAN del proyecto
es de $ 372.589,97 valor positivo, lo que indica que el proyecto es

conveniente.

En el proyecto la recuperacion del capital es en 4 afilos 7 meses 10 dias lo
cual es un buen resultado considerando que se inicia el negocio y los

resultados no son a corto plazo.

Dado los resultados el proyecto se acepta debido a que su RCB es mayor a
uno. también es importante decir que, por cada dolar invertido se recibira

0,57 centavos de utilidad.

Para mi proyecto la tasa interna de retorno es de 30.45%, esto significa que
es ejecutable puesto que sobrepasa el costo de oportunidad de dinero que
es de 12%

Los valores de sensibilidad son menores que 1, por lo tanto, los incrementos
de los ingresos y disminucion de los costos no son sensibles al aumento en

los costos y disminucién en los ingresos.

Los indices financieros del proyecto son rentables, permitiendo a la empresa
MICOE ECUADOR generar utilidades, podemos determinar que el proyecto

es factible y aceptable.
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RECOMENDACIONES

La empresa deberia implementar el Software contable basico aunque no
esté obligado a llevar contabilidad ya que esto ayudara a tener un mejor
control en el ingreso y salida de mercaderia, asi como establecer de manera

clara sus costos y utilidad.

La empresa MICOE ECUADOR debe implementar una publicidad
adecuada para darse a conocer como importador directo, y de esta forma
incrementar sus ventas ya que no Unicamente se venderia el producto al

consumidor final sino también a intermediarios.

El producto que se ofrece no es muy conocido en el mercado y a la vez
tiene una fuerte competencia con sustitutos, por lo que se recomienda
realizar una campafia publicitaria permanente para asi llegar a los

consumidores de la mejor manera.

La empresa MICOE ECUADOR realizara la importacién directa de equipos
solares, la relacion que se establecerd con los proveedores debe ser
aprovechada para dar valor agregado en el asesoramiento vy
comercializacion de equipos con técnicos de estas empresas que podrian
visitar el pais.

A pesar de que MICOE (China) proveera de equipos de buena calidad, se
recomienda buscar otros proveedores a nivel mundial, para no depender
unicamente de uno de ellos sino tener varias opciones en precios y calidad

de donde se puede elegir.

Realizar analisis de factores externos como: situacion economica del pais,
politicas gubernamentales y también estudios continuos de la competencia,
de esta manera estar preparados a posibles cambios que se presentes en

estos factores.
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— Se recomienda a la empresa MICOE ECUADOR ponga en marcha este

proyecto
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k. ANEXOS

ANEXO 1
PROBLEMATICA:
No. CAUSAS EFECTOS POSIBLES SOLUCIONES
* Promover el desarrollo y
consumo de energia alternativa
1 | Contaminacién ambiental Atenta contra la vida de plantas como la energia solar,
animales y personas. aprovechando los recursos para
beneficiar al planeta.
. * Promover el conocimiento de
La quema del combustible produce .
. . ; gue la energia solar es
. . impactos ambientales de diferente ; _—
Gas doméstico, proveniente | .. X renovable, inagotable, limpia y
. tipo vinculado a la quema de .
del petrdleo, recurso no - respetuosa con el medio
2 gases que sucede a la combustion. ; )
renovable y altamente ambiente. Contribuye a la
: produce co2 que es el causante del L g
contaminante : reduccion de las emisiones de
efecto invernadero y del
! CO2 y otros gases de efecto
calentamiento global .
invernadero.
Demostrar que los sistemas
solares pueden suponer ahorros
. . en el coste de preparacién del
Costos elevados de la Desajustes presupuestarios en las . Prep
3 N s agua caliente de
energia eléctrica familias )
aproximadamente entre un 70 y
un 80% respecto a los sistemas
convencionales.
Posible adquisicion limitada | Disminucién considerable en el Mostrar una nueva alternativa
4 de gas de uso doméstico beneficio que dan los calefones a térmica para no afectar el
para calefones a gas en el |gas para el calentamiento de agua consumo de agua caliente de las
ecuador en los hogares familias
S Promover el uso de paneles
Prohibicién por decreto de pan
. . L solares de energia térmica que
ejecutivo de uso de Preocupacion por parte de las M
I . / reduzca el uso de gas domeéstico
5 [calefones a gas en el familias debido al impacto que " .
- - - . y beneficie la economia de los
ecuador debido al subsidio | sufrird la economia .
. ciudadanos al ser un recurso
vigente
natural
. . facilita la Reduccién de consumo
. - consumo desmedido de energia . .
necesidad periodica de uso P r innecesario de recursos no
. eléctrica y de gas doméstico, genera
6 |de agua caliente sobretodo ) P h renovables y promover una
oo desestabilidad econémica a nivel ; .
en la region sierra ; - cultura de ahorro social, familiar
pais y de familias L . .
y contribucién al medio ambiente
- Difundir el aprovechamiento de
desconocimiento de las
. la luz que derrama el sol sobre el
bondades de la energia . e
7| uso desmedido de otros recursos planeta para obtener beneficios
térmica por parte de la
> en el ahorro de recursos
poblacién -
naturales y econémicos
. o . . Faciltar la proveeduria de
Baja comercializacion de | Desaprovechamiento comercial de : A
. . equipos térmicos solares a
8 | paneles solares térmicos en | paneles solares térmicos en un : . !
través de la importacion vy

el pais

mercado virgen

comercializacion de los mismos.
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El cambio climatico es una realidad que se estd gestando a cada momento
debido al patron de consumo energético que privilegia los combustibles fésiles

(petréleo, carbon y gas), en vez de recurrir a las energias renovables.

El actual modelo de consumo energético, basado en la quema de combustibles
fésiles, es insostenible por una razon béasica (los yacimientos de esos
combustibles se estdn agotando) y una razon de fondo: ocasiona graves
trastornos ambientales, uno de los cuales comienza a tener severas

repercusiones en todo el planeta.

Calentar agua, encender la secadora, conducir un automovil requiere energia,
la cual debe venir de alguna fuente o combustible fésil. EI problema es que
estos combustibles producen bioxido de carbono cuando se queman, ademas

de ser combustibles no renovables.

Los altos costos de la energia, ya sea gas natural, licuado, o electricidad, los
avisos por decretos ejecutivos de los cambios, variaciones o eliminacién de
subsidios encarecen la vida de los ecuatorianos y se deben plantear nuevas
alternativas que permitan proteger el ambiente y promover el ahorro de las
familias y que mejor alternativa que una energia limpia renovable, que no

produce contaminacion ni en el aire ni en el ruido.

El desconocimiento de la sociedad ecuatoriana acerca de las bondades de los
paneles solares nos hace exceder en el consumo desmedido de recursos
econdémicos y recursos nhaturales no renovables, por lo que su difusién dentro

del pais ha sido escasa.
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FORMULACION DEL PROBLEMA:

El poco conocimiento de la poblacion ecuatoriana sobre energias alternativas
como la energia térmica solar, y la poca comercializacion dentro del territorio
nacional genera la explotacion innecesaria de otros recursos no renovables
causando dafio al medio ambiente y a la economia a nivel de pais por el
subsidio al gas y al de las familias como nucleo por los altos costos y las trabas

dadas segun decreto ejecutivo.
JUSTIFICACION
JUSTIFIACION ACADEMICA:

Una vez que he adquirido los conocimientos tedricos impartidos a lo largo de la
carrera de administracion de empresas de la Universidad de Loja, en el
desarrollo del presente proyecto de tesis trataré de confrontar elementos
tedricos que se contrasten con los resultados que se obtengan en el proceso
investigativo, procurando alcanzar un nivel adecuado en base a la problemética

detectada.

Mi finalidad es la de obtener el titulo de Ingeniera Comercial en desarrollo
personal, profesional y para que sirva como fuente de consulta para las
proximas generaciones de mi universidad y todos quienes puedan

fundamentarse en este proyecto.
JUSTIFICACION SOCIAL:

El tema propuesto para la presente tesis busca la generacion de un espacio
dentro del mercado nacional para difundir el consumo de energia térmica como
alternativa de economia familiar y contribucion medio ambiental en la obtencién
de agua caliente de las familias de la provincia de Pichincha, asi como también

sea generadora de fuentes de trabajo.
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JUSTIFICACION ECONOMICA:

A través de la aplicacion del presente proyecto por medio de la contribucion
medioambiental y de ahorro, es mi deseo alcanzar beneficios econémicos para
la sostenibilidad del proyecto aportando a la economia y el desarrollo personal,
de la regién y de la provincia de Pichincha particularmente y por ende al
desarrollo del pais.

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

v' Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa de importacion,
distribuciéon y comercializacion de equipos de recoleccién de energia solar
(alternativa) para el calentamiento de agua en los hogares de la provincia de

pichincha

OBJETIVOS ESPECIFICOS

°

Realizar un estudio de mercado que permita identificar los oferentes y

demandantes de paneles solares para determinar la demanda insatisfecha.

% Realizar el analisis de la estructura administrativa interna de la empresa

para la consecucion de los fines que se persiguen en la misma.

% Realizar un estudio técnico para definir el tamafio, localizacion e ingenieria

del proyecto.

% Realizar los estudios financieros necesarios para determinar la inversion

requerida para la ejecucion del proyecto

% Realizar la evaluacion financiera a través de la aplicacion de indicadores
financieros como son: VAN, TIR, PRC, B/C y Sensibilidad
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CRONOGRAMA:

Actividades

Presentacidon del proyecto de tesis
Aprobacidon del proyecto

Desarrollo Estudio de Mercado

Desarrollo Estudio Técnico v
Organizacional

Desarrollo Estudio Financiero

Desarrollo Ewvaluacion Financiera
del proyecto

Copilacion total de la informacion y
extructura de forma del proyecto de
tesis

Presentacidon del borrador de tesis

Correcciones

Maquetas de presentacion

Solicitud de fecha para
sustentacion Publica de Tesis

Sustentacion para grado

CRONOGRAMA DE TRABAJO

MES1 MES2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES T MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
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PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO:

RECURSOS

RECURSOS HUMANOS

Responsable: Lorena Montenegro
Director: Dr. Luis Quizhpe
RECURSOS MATERIALES

++ Material bibliografico
% Material didactico

+« Computador

+ Calculadora

% Utiles de Oficina
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RECURSOS FINANCIEROS

MONTO
ACTIVIDAD OBSERVACIONES
Costo mensual del internet ( 1 Afio
*  Internet 264,00 | programado ) $22 x mes
Realizacion de encuestas en diferentes
puntos de la provincia,
recoleccién de informacién y gestiones
*  Viaticos y movilizacion 350,00 | varias
Impresién de encuestas, documentos de
*  Impresiones 100,00 [ apoyo v tesis final
*  Copias 15,00 | valor aproximado estimado
Gastos en los que se pueda incurrir para
tramites legales y de gestidn requeridos para
*  (Gastos de Gestion 100,00 | el desarrollo del presente proyecto
Gastos en los que se pueda incurrir en el
*  Gastos no programados 80,00 | transcurso del desarrollo del proyecto
*  Empastado/anillados 60,00
*  Elaboracién de muestras
para presentacion 60,00
TOTAL $1.029,00

FINANCIAMIENTO

v El presente proyecto sera financiado segun presupuesto estimado por

la autora.
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ANEXO 2

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE LA DEMANDA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Como egresada de la carrera de  Administracion de Empresas me encuentro
empefiada en elaborar un “ PROYECTO DE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA CREACION DE UNA EMPRESA DE IMPORTACION, DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE RECOLECCION DE ENERGIA SOLAR
(ALTERNATIVA) PARA EL CALENTAMIENTO DE AGUA EN LOS HOGARES DE
LA PROVINCIA DE PICHINCHA?”, para lo cual le pido de la manera mas comedida y
respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Conoce UD. Lo que son las energias alternativas para el calentamiento de agua
en los hogares?

si () No ()

2. Conoce UD. Que la energia solar puede utilizarse en los hogares para:

Calentamiento de agua ( )
Generacion de energia eléctrica ( )
Otros ()

3. ¢Cudl de estos equipos utiliza en su hogar para calentar el agua de uso
doméstico?

Panel Solar ( )
Ducha eléctrica ( )
Calefones a gas ( )

Otros ( ESpecifique) ......ocveveiuiiiiiiii e

4. ¢Estaria dispuesto a utilizar un equipo de energia alternativa solar para el
calentamiento de agua en su hogar?

Si () No ( )

5. ¢Conoce Usted de alguna empresa que venda productos de energia solar
térmica?

si () No ()
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6.

¢,De crearse una empresa importadora y comercializadora de equipos de energia
solar térmica que permita calentar el agua de su hogar, Ud. Estaria dispuesto a
comprar un equipo?

Si () No ( )

¢, Cuales son las caracteristicas mas importantes que observaria Ud. Al adquirir un
panel solar térmico?

Precio accesible
Producto ecolégico
Producto novedoso
Funcionalidad
Tiempo de duracién

e Y N e N
— N N N

¢, Qué valor estaria dispuesto a invertir por un equipo de calentamiento de agua
basado en energia solar?

301 — 400 ()
401 — 500 ()
501 — 600 ()
600 en adelante ()

¢Al momento de realizar la compra de un equipo de energia solar térmica que
servicios adicionales les gustaria tener?

Informacion detallada de la energia térmica
Mantenimiento

Descuentos

Otros

e Y Y
— N N

¢En qué lugar de la provincia de Pichincha le gustaria a Usted que esté ubicada
nuestra empresa importadora y comercializadora de equipos de energia solar
térmica para el calentamiento de agua de los hogares?

Norte de Quito

Sur de Quito

Centro de Quito

Zona Central de Cayambe
Zona Central del Canton Mejia
Otro

AN AN AN AN AN
— N N N N

10. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria a UD. Estar informado sobre los

productos y servicios que ofrece nuestra empresa?

Radio ()
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Television

Prensa Escrita
Revistas/Publicaciones
Internet

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO 3

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE LA OFERTA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1859

Como egresada de la carrera de  Administracion de Empresas me encuentro
empefiada en elaborar un “ PROYECTO DE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA CREACION DE UNA EMPRESA DE IMPORTACION, DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE RECOLECCION DE ENERGIA SOLAR
(ALTERNATIVA) PARA EL CALENTAMIENTO DE AGUA EN LOS HOGARES DE
LA PROVINCIA DE PICHINCHA?”, para lo cual le pido de la manera mas comedida y

respetuosa se digne contestar las siguientes preguntas:

Nombre de la Empresa: SOLUCIONES TECNICAS INTEGRALES ENERPRO CIA.

LTDA

1. ¢En su empresa se comercializan productos de energia solar?
Si () No ( )

2. ¢Vende su establecimiento equipos solares térmicos?

Si () No ()

|

3. ¢Aqué grupo de vendedores de equipos solares térmicos pertenece?

Importadores ()
Comercializadores ()
Las 2 anteriores ()

4. ¢En qué cantdn de la provincia de Pichincha se encuentra ubicada su empresa?

Quito

Pedro Moncayo

Pedro Vicente Maldonado
Puerto Quito

San Miguel de los Bancos
Rumifiahui

Cayambe

Mejia

AN AN AN AN AN AN AN
N N N N N N N N
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5. ¢En qué canton de la provincia de Pichincha se encuentran ubicados la mayor
parte de sus clientes?

Quito

Pedro Moncayo

Pedro Vicente Maldonado
Puerto Quito

San Miguel de los Bancos
Rumifiahui

Cayambe

Mejia

AN AN AN AN AN AN AN N
N N N N N N N N

6. ¢Cuantas unidades de equipos solares térmicos vende mensualmente?

1 a 30 unidades
31 a 60 unidades
61 a 90 unidades
Mas de 91 unidades

N AN AN/
N N N

7. Cudl es el precio en el que comercializa un equipo de energia solar térmica de
300ltrs.

401 a 500 délares ()
501 a 600 délares ()
601 a 700 dolares ()
De 700 a mas dolares ()

8. ¢Sus proveedores de equipos solares térmicos son?
Nacionales ()

Extranjeros ()

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO 4

CERTIFICACIONES ALCANZADAS POR MICOE DESDE EL ANO 2000
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STANDARDSMARK
LICENCE

SA Global herebry grants;

Jiangsu Micoe Solar Energy Co., Ltd
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ANEXO 5

FORMULARIO DE REGISTRO COMO OCES

S

luanaladmin/FormularioRegistroOCE jsp

Ingress de datos del Operadar dé Camercia|

Tips d= Operador | AGENTE AFLANZADO DE ADUIANA =
Sactor Importadar H

Cédiga SICE :lsm Maguilsdora no tomar =n cuents =st= campo.

azignado Si == Importador o Exportador ingresar zu RUC vigent=.
CLAVE ACCESD

Clave d= fooesy L2 clave ingresads |= s=rvicd pare aco=der 2l SICE por primerz
t=mporal vez.

e N—

de Aco=mo

DATOS GENERALES

Tipa de Idertificacibn | RUC [ | MomemRUC| ]

RAZON SOCTAL [ APELLIDOS ¥ NOMBRES

DATOS LICENCIA PROFESTONAL

Fecha ctorgamiento Lic=ncia: m Fcha renovacién Lizencia: m
No. Resclucifn otorgamisnts Licencia: Nz, Resslucién renovacidn Lizencia:

DATOS ACADEMICOS
Titule Prof=sicnal:
Nombre Unnversidad:

Afio de graduacitn:

REPRESENTANTE LEGAL

Primer Apeliide Segundo Apelide  Nombres Cargo Tipo d= Documente Mo, de Documento
| | | | | | | [ruc | |

CONTACTO

Primer Apeliida Segundo Apeliidc  Nombres Cargo Tipo d= Documents Mo, d= Documento

| | | | | | | [ruc =l |

DIRECCION

OBSERVACIONES {Agentes Navieros deben datallar las Lin=as con lss que cperan)

Ciudad Telfono 1 Teléfono 2 Fax

Nrz., d=
Documento Actividad

| || || || T || || o

Facha Inicic

Primer &peliidc  S=gundo Apeliide Nombres Camge Tipo d= Documento Nro. Asociacifn  Mro. IESS Eliminar

DATOS TECNICOS Y DE SISTEMAS

ECuwents con Infraestructure Tecnolégica? Computador Pentium, con=xifn 2 Intaret, @ ey @
i) = L No

[SOFTWARE DE GENERACION DE DATOS
'\!' Desamollade por un proveedor ) Dmsarrclio Propic:

NOMBRE DEL PROVEEDOR DEL SOFTWARE

[ Enviar Formutanio | [ Limpéar Formulario |
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ANEXO 6

CREDITO PRODUCTIVO PYMES BANCO PROAMERICA

Banco

Promerica f‘ | Ecuador [EICONTACTENDS . MAPA DEL SITID

Inicio | Quienes Somos | Oficinas |  Oportunidades Laborales | Transparencia de Informacién

FRODUCTIO PYES < Z00H:
Acceso On Line S

<

* Promerica.net (Banca 247)

Usted puede realizar consuttas de sus
cuentas y transacciones en linea. Haajuste: |asa Fasiva

Cuenta Ernpresarial

. 5 Plaze
» Cash Management Tipo de Pago Referencial = 7.79 Puntos e
porceuales
Ahora su empresa pusde sdministrar i Captal de vabapc Hasts 12 _
controlar sus pagos ¥ cobranzas masas <
N Amoarizable b
» Buzdin de Compras 44
. . Aotivre Tijms Fasta TH MesRs i
Reslice compras por Internet en cuslguier

3
parts del mundo. Flaza fije Menowab ez s
3
Banca Empresarial PO b
l @ P Proyectos Inmobiliaries -
z

Aharra Preferencial
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ANEXO 7

COTIZACION VEHICULO FIAT FIORINO

corporocién maresa

Quito, 21 de enero 2013.

Srta. Lorena Montenegro

Presente.-

Nos es grato poner en su consideracion |a cotizacion correspondients al vehiculo FIAT FIORINO
FURGON, de acuerdo a su requerimiento.

FIAT FIORINO FIRE 2013

CARACTERIS

Economica, versatil, fuerte y resistente, son algunos de los adjetivos que definen a la camioneta
preferida de los diferentes tipos de negocios urbanos. Brinda economia y buen desempeno,
induso con carga completa, no pierde estabilidad y permite que usted haga sus entregas con
mucha seguridad. Su calidad comprobada y excelente relacion costo — beneficio, son razones
sufidentes para que la conviertan en el nuevo miembro de su empresa.
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 Torque (kg pl 11 36m/ RS0 epm .

| Relacion de compresién 981 .

| Alimentaciin de cambustible Inyeccion mubtipunta de gasofina de contral eardnica :

| Sistema de encendido Blectronica digitalincorporada al sistema de inyecddn ]

| Sistemade distribucion porbanda .
Fremos

:i::_j:de camibizs manual d= 5 velocidad=s m&s reversa
I Traccian delantera I
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Garantia

Tados nuestros wehiculos cusntan con una garantia de cinco anos o cien mil kikkmetros ko que
suceda primera) sobre defectas de fabricacian o =nsamblaje, 3 nivel nacianal.

Precio sin A& W50 16,390.00 INC. WA
FINANCIAMIENTO:

Entrada: Us0. 5,000.00

36 pagos: usD. 52449

438 pagos: ush.  437.60

60 p=gos: UsD. 388.73

Precio con A& US0. 17,990.00 INC. WA

En =l financiamiznta s incluge s=zune por =l tiempo de financiamiemto y disposities de rastreo por
un ana.

WOTA: El wvalor de las cuotas =5 aproximado y pusds variar d= acuerdo a la entidad financiera y
politicas craditicias vigentes. La d=uda puede s=r pre cancelada =n cualquier momento con la
respectiva re liguidacian de intereses.

Tizmpa de entrega: INMEDIATD

beradeciendo de antemana su atencion, me suscriba.

Atentamente,

Maria Salome Vivero P.

-

Asesora Comencia

Cel: 158733475

-mail myiversEmaress com.aes
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