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INTRODUCCION

El ser humano busca generar tecnologias para satisfacer las necesidades
diarias y la comunicacion no es la excepcién, siendo ésta muy necesaria para
muchas otras actividades, ya que refleja cambios y avances en cortos periodos
de tiempo. Los celulares han pasado a ser parte de la vida cotidiana de todas las
personas y ya no son solo utilizados para realizar llamadas, sino también para

jugar, escuchar musica, tomar fotografias y hasta para navegar en la Internet.

En realidad se puede decir que el celular es una herramienta Util en la vida
acelerada del humano. Existen diferentes tipos de celulares, desde los menos
sofisticados en los que solo se realizan llamadas hasta celulares capaces de llevar

el itinerario de una persona.

Diferentes marcas de celulares invaden el mercado, muchas conocidas
como Nokia, Sony Erickson, LG, Blackberry, etc. Todos y cada uno ofreciendo sus
bondades y por supuesto con precios competitivos y sin olvidar los servicios,

funciones y accesorios.

Es aqui en las diferentes marcas de los celulares donde existe un gran
problema, ya que por cada marca de celular que se encuentra en el mercado,
hay un solo cargador para cada celular, por obvias razones de exclusividad que
cada fabricante desea tener sobre su producto. Cada uno requiere diferente
voltaje para cargar la bateria del dispositivo, pero quizds el problema mds
importante es que estos celulares son recargados por medio de la corriente
eléctrica, y esto exige una gran produccion de la misma. Ademds, si por cada
marca de celular existe un solo fipo de cargador es necesario producir muchos
cargadores, y si este cargador requiere ser sustituido por uno nuevo, esto genera
una gran cantfidad de basura y contaminacion que termina por afectar

directamente al medio ambiente y por ende a las personas.



De ahi la necesidad de buscar nuevas fuentes que produzcan energia
eléctrica. Las energias alternativas como la solar, la de los gases, las del viento,
etc., son las mejores opciones, ya que no contaminan y son obtenidas de fuentes
naturales. La energia de sol muestra una forma de energia que puede ser
facilmente convertida a energia eléctrica por medio de un panel que funcione
como celda solar. Esta energia es transportada a una bateria externa al celular
que ayudard a recargar el celular en cualquier momento del dia, permitiendo de
esa forma una mayor portabilidad prescindiendo de las tomas de energia

eléctrica convencionadles.

El cargador solar mévil es una opcidén viable ante este problema porque
representa una innovadora y ecoldgica manera de llevar energia limpia y gratis

para los dispositivos mdviles que diariamente se utilizan.



CAPITULO 1
INFLUENCIAS DE LAS ENERGIAS RENOVABLES

1.1. ANTECEDENTES

En el mundo moderno, el ser humano estd afectando y realizando
cambios profundos en el planeta. En la antigiedad, los antepasados no eran una
gran amenaza para el medio ambiente. Sin embargo, desde la Revolucién
Industrial, el impacto ambiental se hizo cada vez mds evidente. El uso de
magquinarias y la explotacién intensiva aumentaron la contaminacién, la pérdida
de suelos y de biodiversidad. A inicios del Siglo XX, surgi® un movimiento
conservacionista mundial que tenia como objetivo cambiar esta situacién y

aprovechar los recursos naturales de manera equilibrada y sostenible.

La naturaleza es capaz de renovar muchos recursos si se consumen a un
ritmo adecuado, pero ofros recursos Nno pueden renovarse. Por ejemplo, el
pefréleo y el carbdn tardan en formarse millones de anos. Sin embargo, desde la
época de la Revoluciéon Industrial, las personas han consumido la mayor parte de
las reservas mundiales de estos combustibles fosiles. Durante mucho fiempo Ias
necesidades industriales y tecnoldgicas se han satisfecho sin prestar atencién a los
posibles danos causados al medio ambiente. Ahora parece que al menos se

conocen de estos danos; solo falta poner los medios al alcance para evitarlos.

En la actualidad existe un cUmulo de posibilidades ante el mundo. Hay
disponibles turbinas edlicas de todos los tamanos y formas; células solares
fotovoltaicas que permiten iluminar foda una vivienda, sistemas geotérmicos que
logran calentar y enfriar una casa, calentadores solares de agua, incluso sistemas
que fransforman el estiércol en biogds y el aceite usado en combustible para

vehiculos y muchas cosas mas. (Allan Bridgewater, 2009)



La célula fotovoltaica suele estar formada por dos capas de
semiconductores con dopados diferentes. La capa sobre la que incide la luz solar
es dopada generalmente con fésforo; la capa inferior es dopada con boro. Para
poder extraer la energia generada por la luz solar en la célula es preciso
conectarla eléctricamente. En la capa inferior se infroduce generalmente una
capa conductora de plata o de aluminio. La conexidon de la capa superior debe
dejar pasar la luz del sol, con lo que se situa una conexidon en forma de peine o de
rejilla. (Vallina, 2010)

La célula fotovoltaica es un elemento encargado de transformar la
energia solar en eléctrica. Se basa en un fendmeno fisico denominado efecto
fotovoltaico, que consiste en la produccion de una fuerza electromotriz por
accién de un flujo luminoso que incide sobre la superficie de dicha célula. La
célula fotovoltaica mds comUn consiste en una delgada Idmina de un material
semiconductor compuesto principalmente por silicio, que al ser expuesto a la luz
solar absorbe fotones de luz con suficiente energia como para originar el "salto de
electrones”, desplazdndolos de la posicion original hacia la superficie iluminada.
Al desprenderse estos electrones con la carga negativa originan la apariciéon de

huecos o lagunas con cargas positivas.

Las baterias de litio son dispositivos disenados para el aimacenamiento de
energia eléctrica, que emplea como electrolito una sal de litio, que procura los
iones necesarios para la reaccion electroquimica reversible que tiene lugar entre
el catodo y el dnodo. Actualmente se utilizan no solo en telefonia movil sino que
ademds en muchos dispositivos de uso comun. En las baterias de Ni-Cd y Ni-MH!,
el voltaje que puede ofrecer la bateria aumenta poco a poco durante el proceso
de carga hasta que la bateria estd totalmente cargada. Tras esto el voltgje
disminuye, lo que indica a un cargador inteligente, que la bateria estd totalmente

cargada. Un cargador de baterias es un dispositivo utilizado para suministrar la

! Baterias recargables que contienen el “combustible” del que se alimenta un modelo eléctrico.
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corriente eléctrica o tensidn eléctrica que almacenard una o varias
simultneamente, pila recargable a una bateria.

Los avances tecnoldgicos y la necesidad de investigar nuevas fuentes de
energia alternativas autosustentables permiten ofrecer nuevas opciones limpias

que proveen energia.

Muchas son las necesidades personales que llevan a comprar productos
novedosos e innovadores para hacer mds facil el dia a dia en un mundo cada
vez mds global e interconectado. Pero no siempre los productos mds avanzados
tecnoldégicamente comportan las mismas repercusiones beneficiosas para el
medio ambiente. Cada vez mds disenadores, productores, empresarios,
distribuidores y clientes se estdn dando cuenta que el futuro debe ir encaminado
hacia un desarrollo tecnoldégico sensible con el planeta y sus recursos naturales,
donde la sostenibilidad y la innovacion deben ir a la par. Justamente el mundo se
encuentra en uno de los momentos mds criticos de la existencia del ser humano,
en el que todas las personas deberdn contribuir en la blusqueda de nuevas
formulas para continuar con el desarrollo social, cultural y econdmico que se
habia empezado pero siendo especiamente cuidadosos con los efectos
secundarios del entorno. (VICENCMM, 2011)

Las comunicaciones son en la actuadlidad una parte importante del ser
humano, vy sin duda alguna, la telefonia celular es la mds importante de todas
ellas. El teléfono movil es un dispositivo inaldmbrico electronico para acceder y
utilizar los servicios de la red de telefonia celular o mévil. Se denomina celular en
la mayoria de paises latinoamericanos debido a que el servicio funciona
mediante una red de celdas, donde cada antena repetidora de senal es una
célula. Su principal caracteristica es su portabilidad, que permite comunicarse
desde casi cualquier lugar. La principal funcidon es la comunicacion de voz, como
el teléfono convencional. Los teléfonos madviles junto con la tecnologia celular
significan un avance imponente en lo que a comunicaciones se refiere, debido a

la comodidad y prdctico uso, llevando la comunicacién a nuevos niveles.



Hoy en dia continuamente las personas andan de un sitio a ofro sin
tiempo para nada y menos para cargar el moévil. A veces el problema es que no
se encuentra a la mano un enchufe para cargarlo. En la busqueda por cuidar el
medio ambiente se ha establecido como un factor esencial en esta materia un
cargador solar mévil que no solo se trata de un producto que ayudard a las
personas a ser mds productivos en la vida laboral y personal sino que ademds

ayudard al medio ambiente.

Las personas se convertirdn en autosuficientes siendo generadores y a la vez
consumidores de la energia, una energia limpia sin residuos y procedente de una
fuente renovable para toda la vida. Todos son responsables del cuidado del
medio ambiente y se puede hacer mucho en el quehacer diario porque |0s

pequenos actos son siempre los que mds impacto tienen.

1.2.  JUSTIFICACION

Cada dia la ftecnologia y las comunicaciones van cobrando mayor
importancia en todos los dmbitos en los cuales el hombre se desenvuelve ya sea
como estudiante, profesional, empresario, entre otros. El objetivo de este proyecto
es mostrar al mercado un cargador solar para celulares con el propdsito de
ahorrar energia; ya que éste se basa en la recopilacion de los rayos solares para
asi evitar el uso de energia eléctrica y poder conservar los recursos naturales. De

esta manera se puede aportar con el cuidado del medio ambiente.

Este proyecto va dirigido para todos los usuarios de teléfonos celulares, ya
que en la actualidad la mayoria de la poblacidon hace uso de la telefonia movil
como medio de comunicacién para su vida personal y como herramienta para el
desarrollo de su actividad comercial, y en especial a aquellas personas que
necesitan realizar vigjes o pasan mucho tiempo expuestos al sol. Inclusive podria

ser Util para deportes y aventuras al aire libre (ndutica, montanismo, trekking, etc.),



y tfambién para actividades humanitarias o para actividades de investigacion en
sitios remotos cuando no tengan acceso a conexiones de energia eléctrica.

Implementando una cultura en la que se utiliza energia solar, se puede generar
nueva tecnologia solar como la de autos solares, aires acondicionados solares,
calentadores y refrigeradores solares, e incluso alimentacién de clinicas rurales.
Los cargadores solares para celulares muestran una nueva era de tecnologia
hacia la telefonia celular. No seria raro ver una celda solar adaptada a un celular,
y que de esta forma comiencen a aparecer los celulares solares. Por ofro lado, el
llavero cargador solar moévil estd siendo comercializado informalmente a través
de una pdgina web llamada Mercado libre. Existen alternativas que se pueden

iniciar en sectores estratégicos para poder promocionarlo.

1.3. MARCO TEORICO

Como lo destaca la Empresa Estatal Petrdleos del Ecuador “El hombre
actia como si los recursos del medio ambiente fuesen ilimitados e inagotables. El
ser humano utiliza los recursos de forma inconsciente, sin tener en cuenta la
escasez y al resto de la humanidad. El hombre ha traspasado los limites del medio

ambiente”. (PetroEcuador, 2012)

La energia es la base de toda la civilizacion actual, la vida moderna
dejaria de existir sin ella. Durante la década de 1970, el planeta empezd a ser
consciente de la vulnerabilidad de los recursos de energia. El petrdleo se ha
convertido en una de las fuentes principales de energia, este recurso es no
renovable y por esta razén el hombre ha empezado a incursionar en ofros
meétodos energéticos. La energia renovable o también llamada alternativa,
engloba una serie de fuentes energéticas que en teoria no deberian de agotarse
con el tiempo. Entre estas fuentes esta la “Energia Solar “. Las fuentes renovables
tienen una serie de ventajas, ya que la energia consumida se regenera de forma

natural, por lo tanto, es considerada inagotable, siempre y cuando el consumo



no supere la capacidad que tiene para regenerarse. Su utilizacion no genera

problemas medioambientales.

En base a todos los problemas medioambientales y la futura escasez de
energias no renovables el hombre se ve obligado a explorar otras formas de
producir energia para alargar su existencia en la tierra. Instituciones como INER? y
OLADE,? tienen como objetivo fomentar la investigaciéon cientifica y tecnoldgica
no contaminantes de bajo impacto, y promocionar las energias renovables
sostenibles en la matriz energética de Ecuador. También organizaciones
financieras como BID,* ha financiado proyectos enfocados en la obtencidon de

fuentes de energias renovables.

En el 2010, la Unidn Europea en la ciudad de Quito realizd 1as "lll Jornadas
Regionales del Programa Euro-Solar'.s Con todos estos programas y la necesidad
de usar energias renovables se comenzd a comercializar en el mercado |os
cargadores solares moviles, desde los Ultimos 5 anos. (Lozada, Frikiblog, 2008). Un
cargador de estos es uno de los mejores inventos en cuanto a fecnologia porque
ademds de facilitarnos la vida, también confribuye al ahorro energético
aprovechando la luz natural del sol y cuidando no contaminar mds el medio
ambiente. En Serbia implementaron el cargador “Arbol de Fresa*, el cual recibe la
energia solar y la almacena. Estd ubicado en parques y todos los ciudadanos
pueden hacer uso del mismo pudiendo cargar gratis sus moviles, tabletas,

reproductores mp3, cadmaras y ofros aparatos portdtiles. Dicho invento realizado

2 Instituto de Eficiencia Energética y Energias Renovables

3 Organizacién Latinoamericana de Energia
4Banco Interamericano de Desarrollo

5 El objetivo general del Programa “Euro solar” es promover las energias renovables en los 8 paises mds pobres de
América Latina.



por estudiantes fue premiado en Bruselas por 'EU Sustainable Energy Europe'.
6(AFP, 2012)

En la actualidad el binomio “ahorro de energia + cargador solar” estd
orientado al éxito. En este movimiento se utiliza mucho el *Marketing Verde”. En
esta tendencia intervienen factores econémicos, ecolégicos y como punto mdas

importante la busqueda de nuevas fuentes energéticas.

1.4. OBIJETIVOS
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Demostrar la factibilidad de importar y comercializar un producto que
funciona con energias renovables y que disminuye la dependencia de energia
eléctrica por parte de los usuarios de teléfonos celulares en la ciudad de

Guayaquil.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Mostrar los beneficios del uso de la energia renovable en relacidén con la

poblacién, el medio ambiente y la economia.

Mostrar la percepcion de los usuarios que adquieren cargadores moviles

mediante técnicas cualitativas y cuantitativas de investigacion de mercado.

Elaborar un estudio financiero en torno a la implementacion del proyecto.

6 Organizan eventos y actividades que se conectan directamente con los ciudadanos y las partes interesadas de
energia a nivel local, regional y nacional.
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1.5. ENERGIAS RENOVABLES

Las nuevas circunstancias planteadas en los Ultimos anos, en especial el
encarecimiento y agotamiento de las fuentes cldsicas de energia (combustibles
fosiles) y el calentamiento global (provocado en gran medida por la emision a la
atmosfera del CO? derivado de combustion del petréleo, carbdn y gas), han
llevado al desarrollo e implantacién progresivo y acelerado en el tiempo de las
fuentes de energia conocidas como renovables. Factores como la
concienciacion social a nivel mundial del cambio climdtico y los crecientes
precios del petréleo son los que han marcado el acelerado ritmo de sustitucién, y
han motivado que los recursos destinados a investigacion e implantacion de este

tipo de energias sigan curvas geométricas en muchos de los paises desarrollados.

Las economias modernas son dependientes de la energia, de hecho, la
magnitud de energia per cdpita consumida es un indicador de la ‘modernizacion
y progreso’ de los paises. No obstante, la preocupacion en cuanto a la energia
ha cambiado de la simple obtencidn de energia hacia una vision mas dirigida a
la safisfaccion de la demanda de una manera mas balanceada. Sin embargo, el
acceso y el uso de energia continban siendo un componente necesario y vital
para el desarrollo. Pero el apetito por energia muchas veces excede la

capacidad de las fuentes locales para proveerla.

Las alternativas de energia sustentable son un eje central en los esfuerzos
para la reduccion de la pobreza, ya que tiene gran incidencia en varios aspectos
del desarrollo social, econdmico y ambiental. Muchos de los problemas referentes
a la energia surgen debido a la disponibilidad y uso de los recursos naturales
generalmente escasos y el tamano de la poblacidén que ejerce presion sobre
dichos recursos. Actualmente, el Programa de Desarrollo de las Naciones Unidas

(UNDP),” el Programa Ambiental de las Naciones Unidas (UNEP)® y el Banco

7 The United Nations Development Programme
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Mundial han expresado su compromiso para fortalecer la cooperacion en la
creacion de politicas, ademds de promover el desarrollo de vivienda sustentable
y proveer capacitacioén en cuanto a la obtencién de energia renovable para la

gente mdas pobre.

Este capitulo del presente trabajo presenta los principales nexos entre la
energia y el desarrollo social. Se demostrard cémo las estrategias implementadas
adlrededor de la energia tienen fuerte impacto sobre la reduccién de la pobreza,
poblacién, urbanizacién y estilos de vida. Mediante estadisticas de mortalidad
infantil, analfabetismo, expectativa de vida y tasa de fertilidad como funcién de
la energia, se sugiere que no existe una simple relacion casual entre los

pardmetros presentados. Esto se puede apreciar en el siguiente grdfico.

GRAFICO 1.1. Comparacién de relacién de energia comercial, mortalidad infantil,
analfabetismo, expectativa de vida y fertilidad en paises industrializados y en vias de

desarrollo.

FIGURE 2.1. COMMERCIAL ENERGY USE AND INFANT MORTALITY, ILLITERACY,
LIFE EXPECTANCY, AND FERTILITY IN INDUSTRIALISED AND DEVELOPING COUNTRIES
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Fuente y elaboraciéon: Banco Mundial

8 The United Nations Environment Programme
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De hecho, los servicios derivados de la energia tales como: la calefaccion,
iluminacién, acondicionamiento habitacional, almacenamiento seguro de
alimentos, ademds del aprovisionamiento de agua limpia y servicios de sanidad
derivados de la energia, afectan la salud publica tanto en las ciudades como en
las zonas rurales. Finalmente, el comercio, la transportaciéon, la comunicaciéon y
otras actividades sociales y econdmicas se ven influenciados directamente por las

fuentes de energia.

1.5.1. VENTAJAS DE ENERGIAS RENOVABLES

De una manera general se puede hablar de ventajas en las energias
renovables teniendo en cuenta las limitaciones de esta simplificacion. El beneficio
mds obvio de las energias renovables desde un punto de vista exclusivamente
ambiental es el de ayudar a reducir la presencia de CO2 y ofros gases en la
atmésfera, permitiendo con esto reducir el cambio climdtico debido a factores

humanos.

Otro beneficio obvio es la reduccidon de contaminantes de fodo tipo
generados por la producciéon de energias convencionales, tanto en la extraccion
como en la generacidén de energias. La fotalidad de energias renovables no
generan ninguna sustancia nociva digna de mencién pero si ayuda a la
eliminacién y transformacion de subproductos industriales o bioldgicos (por
ejemplo en la energia obtenida del biogds), sustituyendo también parciaimente a
la industria de fertfilizantes industriales con un gran poder contaminante sobre el
medio. (Alvarez, 2009)

El cardcter inagotable de este tipo de energias es un factor también
decisivo frente a las convencionales, aunque en el caso de muchas de ellas no se
tiene en cuenta en esta valoraciéon el consumo del recurso suelo, que es cada dia

mads limitado.
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1.5.2. RELACION: ENERGIA, POBLACION Y MEDIO AMBIENTE

Muchos de los problemas surgen como consecuencia de la falta de
disponibilidad de recursos naturales, la cual depende del tamano de la poblacion
que ejerce presion sobre dichos recursos. Dicha presidn ha escalado de manera
alarmante en los Ultimos anos. La poblacidn mundial ha incrementado
aceleradamente en los Ultimos 100 anos. Los niveles de poblacién influencian la
magnitud de energia demandada de forma directa: a mayor poblacion, mayor
es el total de energia requerida. Esto es tal vez la visidn mds bdsica de la relacién
entre poblacién y consumo de energia, asociada directamente al fendmeno del

calentamiento global.

Existe una relacién directamente proporcional entre el consumo de
energia y la degradacién del medio ambiente. A mayor consumo de energia,
mayor es el grado de deterioro. Los paises mds industrializados son los que mds
contribuyen a la degradacion del medio ambiente; sin embargo, los efectos son
inversamente proporcionales, es decir que quienes mdas sufren los impactos del
deterioro ambiental son los paises mds pobres tales como; India, Afganistan,
Sudeste Asidtico, Norte de Africa, entre otros; debido a la poca preparacion y
capacidad de enfrentar los retos, problemas y pérdidas que se originan.
(Adrianablog, 2009)

1.5.3. ENERGIA SOLAR
La tierra recibe en una hora mds energia solar de la que la poblacién
mundial consume en un ano entero. Casi todos los paises en desarrollo fienen un

enorme potencial de energia solar. La mayor parte de Africa, por ejemplo, tiene

dlrededor de 325 dias de fuerte luz solar al ano. (J.Grimshaw, 2010)
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GRAFICO 1.2. Mapa Mundial del potencial de la energia solar (insolacién solar)

Ayerage annual
ground solar

SO ey o o energy (1983-2005)
. i) . '_. "
e X, .

7.5
/ l ?

FE

g "
5
4
b ) | a
i = e Clear sky insolation
incident, harizonthal
Source: NASA 2008 surface (kWh/m®/day)

Fuente y Elaboracién: NASA 2008

Sin embargo, los paises que reciben la mayor cantidad de energia solar a
menudo son también los que menos se benefician de ella, debido a la carencia
de conocimientos y capacidad para aprovechar la energia solar y convertirla en
electricidad. Hay dos maneras de usar la energia que proviene del sol:
recogiendo su calor (Energia Solar térmica) o convirtiendo su luz en electricidad

(Energia Fotovoltaical). ?

La utilizacion de energia térmica solar asi como los sistemas de Energia
Fotovoltaica, son tecnologias nuevas, pero no estdn siendo suficientemente
empleados para generar electricidad debido a que, comparadas con los
suministros energéticos basados en carbono, siguen siendo relativamente
cosfosas. Sin embargo, con el aumento de los costos de los combustibles fosiles, la
creciente preocupacion sobre los suministros (algunos analistas sugieren que el
mundo podria quedarse sin petroleo en una fecha tan cercana como 2025) vy el

aumento de la concientizacion sobre el papel de los combustibles fosiles en el

? Energia Fotovoltaica: captacién de energia solar y su fransformacidén en energia eléctrica por medio de
moddulos fotovoltaicos.
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cambio climdtico, las condiciones del mercado se incrementardn

favorablemente para la energia solar. (SianLewis, 2010)

GRAFICO 1.3. Capacidad global de la Energia fotovoltaica entre 1995 y 2008.
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Fuente y elaboracién: Renewable Energy Policy Network

El interés deberia aumentar aun mdas a medida que las tecnologias mejoren, la
produccion se expanda y los costos bajen. Serd casi un hecho para paises

desarrollados como Italia, Japdn, Espana y los Estados Unidos.

1.5.4. RELACION: ENERGIA SOLAR Y POBREZA

La pobreza es la realidad mas esencial en los paises en vias de desarrollo,
y los patrones de consumo de energia de las clases mds necesitadas tienden a
agregar miseria y agravar esta situacion. Una mejora en el servicio de energia
permitiria un incremento en los estdndares de vida tanto a corto como a largo
plazo. Sin embargo, dichos cambios en los patrones de consumo van mucho mads

alld de la simple buUsqueda de alternativas de combustibles basadas en
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produccién orgdnica tales como: el etanol y el bio-diesel, sino que depende de la

buUsqueda de fuentes accesibles a las comunas, confiables y de buena calidad.

La energia solar podria ser una opcidn para ayudar a dliviar la pobreza
rural. Aumentar el acceso a la energia es critico para asegurar el desarrollo
socioecondmico de los paises mds pobres del mundo. Se estima que 1.5 mil
millones de personas carecen de electricidad en los paises en desarrollo. De ellos,
mads del 80 % vive en el sur de Asia. Para esas personas, incluso el acceso a una
pequena cantidad de electricidad podria mejorar sus condiciones de
sobrevivencia en términos de productividad agricola, salud, educacion,
comunicaciones y acceso a agua potable. Las opciones para ampliar el acceso
a la electricidad en los paises en desarrollo, tienden a concentfrarse en la
expansion de la red eléctrica centralizada en combustibles fosies como el
petrdleo, gas y carbdn. Pero este enfoque conlleva pocos beneficios para los
pobres de las zonas rurales. La extension de la red eléctrica en esas aéreas es
poco prdctica o demasiado cara. Esta estrategia tfampoco ayuda a enfrentar el
cambio climdtico. La energia ya representa el 26 % de las emisiones globales de
gases de efectivo invernadero vy si bien la mayor parte de éstas provienen del
mundo desarrollado, se prevé que para el 2030, los paises en desarrollo usardn 70
% mas de energia total anual en comparacion con las naciones desarrolladas.
Por lo tanto, existe una clara necesidad a favor de los pobres de bajar las
emisiones de carbono para mejorar el acceso a la electricidad en el mundo en

desarrollo, y la energia solar podria ser una de tales soluciones.
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CAPITULO 2
EL PRODUCTO

Es un proyecto Unico en la ciudad de Guayaquil, que promueve el uso de
productos ecoldgicos que no solo ayudan al medio ambiente sino también
cumplen con ofras necesidades en la vida cotidiana del ser humano. Se conjuga
en un solo producto: calidad, necesidad y moda. La empresa estard ubicada en

el centro de la ciudad.

2.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Hoy en dia quedarse sin bateria en el movil, en el ordenador, en el MP3, o
en cualquier otro dispositivo electronico, es algo frecuente. Si se estd lejos de una
fuente de corriente eléctrica, el problema se agrava. Pero si existe un cargador
solar portdtil que sirva para todos los dispositivos electronicos el problema ya

dejard de existir.

El cargador solar para celulares es un dispositivo que cuenta con una
fuente electromotriz (un panel solar). El panel solar serd el medio por el cual
obtendrd la energia del sol, que se guardard constantemente en la bateria
inferna para posteriormente alimentar la bateria del celular y otros dispositivos
eléctricos cuando esté conectado. Los cargadores solares son una fuente de
energia autébnoma portdtil; utilizan energia solar fotovoltaica. Esta energia es

renovable, ya que la materia prima es el sol.

Mayormente se utilizan los cargadores solares para no depender de la
corriente  alterna. Las  aplicaciones que  tienen estos cargadores
solares actualmente es la recarga de dispositivos electronicos como moviles, MP3,
PDA, GPS y ordenadores portdtiles. Son una buena opcion porque disminuye el
peligro por el contacto de las radiaciones causadas por el uso excesivo de

energia eléctrica y con esto se solucionaria gran parte de la contaminacién que
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se vive en el planeta, ya que se estaria aprovechando energia inagotable y no

contaminable. Son los sistemas solares mds sofisticados actualmente.
GRAFICO 2.1. Inteligencia Ecolégica.
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Fuente y elaboracién: www.cargador-solar.com

Los cargadores solares disponen de un pequeno panel que fransforma la
radiacion solar en corriente eléctrica que sirve para cargar la bateria del
dispositivo electrénico. Estos cargadores son capaces de funcionar con casi
cualquier tipo de luz, generando corriente eléctrica aun en dias nublados.
Aungue se obtendrdn los mejores resulfados en dias fotalmente despejados
cuando estdn expuestos a la radiacion solar directa. Sin embargo, pueden
funcionar en la noche, ya que cuentan con una bateria que almacena la energia
solar durante las horas del dia. Esta bateria también funciona como regulador de
carga para evitar picos de voltaje. De esta manera en el momento que se desee
se puede conectar el dispositivo portdtil y se cargard, ya sea directamente con la
luz del sol o con la energia que quedd almacenada en la bateria del cargador

solar. (Eco-Alemana, 2011)

El fiempo que se necesita para cargar el celular o cualquier otro
dispositivo depende de la capacidad del panel solar o de la potencia. Hay
cargadores que van desde los 0.4W (2600mah), el cual el tiempo de carga
directo al sol es aproximadamente de 6 - 8 horas hasta los de 10W (5600mah), que

el méximo de carga es hasta 3 horas. (Nanjing Solark PV Technology Co., 2012)
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Los dispositivos que se pueden utilizar con cargadores solares se muestran en la

siguiente tabla:

CUADRO 2.1. Dispositivos que pueden utilizar cargador solar.

Celulares incluyendo Iphone y

Blackberry

MP3, MP4, MP5, IPOD

PSP (Play Station Portable)

Cdamara Digital (Bateria de litio

=
]
o
1111
GPS (con entrada de puerto MINI USB
y 5V)

recargable de 3.5V hasta 5.0 V)

Fuente: www.cargador-solar.com

Elaboracién: Las autoras.

2.2. CARACTERISTICAS

El llavero cargador solar moévil cuenta con un tamano que le permite ser
transportado de manera sencilla. El cargador puede ser utilizado de dia y noche,
debido a que su bateria es recargable. Viene con indicador de carga solar vy

puerto USB.
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GRAFICO 2.2. Caracteristicas del Cargador Solar.

| Potencia Panel: | | 0.45w |
| Capacidad Bateria: | | 1350mA |
| Voltaie de salida: | | 5v |
| Comente de salida: | | 600mA |
| Tomaro: | | 98x43x17 mm |
[Fowo I

Fuente: www.tucargadorsolar.com

Elaboracién: Las autoras.

El modelo principal que se destaca como primer producto en el negocio y que

posee las caracteristicas mencionadas, es el que se muestra a continuacion:

GRAFICO 2.3. Producto Principal: Liavero Cargador Solar.

{

Fuente: www.tucargadorsolar.com

Elaboracién: Las autoras.



El primer llavero cargador solar moévil que se va a presentar a los usuarios, viene en

una caja con un peso de 110 gramos.

GRAFICO 2.4. Presentacién y Contenido de la cqja.
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Fuente y elaboracién: Las autoras.

Contenido del Paquete:

1 Cargador Solar Hesper
1 Adaptador

1 Adaptador para USB

1 conector USB

5 conectores: Nokia, Nokia Fino, Motorola, Sony Ericsson, Iphone.

Existe una variedad de modelos que también serdn parte del negocio
después de estar totalmente establecidos y de ver como va el funcionamiento de
la empresa con un solo modelo. Los principales se muestran en el siguiente

grdfico:

21



GRAFICO 2.5. Otros Modelos de Cargadores Solares.

Fuente: www.gadgetometro.com

Elaboracién: Las autoras.

2.3. BENEFICIOS PRINCIPALES

Existen munchas razones por las cuales tener un cargador solar es de gran
beneficio y ayuda sobre todo en estos tiempos en el que un celular es
indispensable en fodo momento y en cualquier lugar. Esta opcidon es excelente si
se considera que no solo es ecoldgica sino que también es prdctica y accesible
para cualquier persona. Esta tecnologia se ha situado como la mds interesante

gracias a sus diferentes tipos de beneficios, tales como:
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CUADRO 2.4. Beneficios: Cargadores Solares.

Portatil:

Se puede recargar el dispositivo

electrénico donde quiera.

Alta eficiencia:

Absorbe  cualquier fipo de luz

luminosa.

Incrementa la economia:

Disponen de una bateria interna para
darle mds autonomia al dispositivo

electrénico.

Cuidado del dispositivo electronico:

Disponen de reguladores de carga
que cuidan la bateria del movil al

trabajar con voltajes mds reducidos.

Pequeno vy ligero:

Pesa poco y es comodo de llevar.

Producto Ecolégico:

Utilizan energia renovable.

Libertad:

Proporciona libertad para

despreocuparse de la red eléctrica.

Ahorro de energia:

Su principal fuente es la energia solar.

Tecnologia moderna:

Existe una gran demanda en algunos
de los paises mdas desarrollados como
EE.UU, Japdn, Alemania y Canadd

que ya disponen de uno de ellos.

Ahorro de dinero:

No consumird electricidad de la casa

y su fuente es inagotable y gratuita.

Todos los cargadores en uno:

Disponen de multiples conectores y
adaptadores para solo llevar un
cargador para todos los dispositivos

electronicos.

Fuente: www.cargador-solar.com

Elaboracién: Las autoras
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Los cargadores solares disponen de conexiéon USB para ser recargados mediante
corriente eléctrica. Existen 3 maneras de cargarlo; mediante luz solar, puerto USB
de computador o adaptador de corriente eléctrica 110v con puerto USB. (Carpio,

2010)
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CAPITULO 3
ANALISIS DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

Con la finalidad de obtener una breve perspectiva del mercado que es
de interés para el presente proyecto, se analizard la aceptacion que tendria el
llavero cargador solar mévil en la ciudad de Guayaquil. Se tomé como base
diferentes criterios como: caracteristicas del mercado, competencia de empresas
dedicadas al mismo campo, precios, etc. Al mismo tiempo uno de los elementos
en general al que se puede hacer referencia es el nUmero total estimado de
abonados existentes, ya que al ser ellos poseedores de una unidad movil, ya son
posibles candidatos que puedan tener interés e incluso adquirir el cargador solar.
En el siguiente grafico se muestra el porcentaje de los usuarios que poseen una

linea activa en las diferentes empresas telefonicas que existen en el pais.

GRAFICO 3.1. Participacién de Mercado en lineas activas 2012.
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69%

Fuente y elaboracién: (Conatel, 2012).

En la estadistica representada anteriormente se tiene a Claro con 11,

407,676 usuarios, a Movistar con 4, 737,880 usuarios, y CNT con 338,988. Lo que nos
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da un total de 16, 484,544 usuarios (Conatel, 2012); por lo que se puede observar
la existencia de un mercado para los cargadores en general y un posible
mercado para los cargadores solares moviles. Aunque se ha realizado un mayor

andlisis para determinar el principal mercado objetivo del proyecto.

3.1. TAMANO Y TENDENCIAS DEL MERCADO

Cada producto que es consumido o adqguirido tiene o debe tener un
mercado, el mismo que va acorde al producto en si, es decir, a sus caracteristicas
propias, los servicios que ofrece vy las necesidades que satisface. En otfras palabras
“los consumidores son los que consumen”, por necesidad o tan solo teniendo la
percepcidén de que los necesitan.

Debido a que el producto planteado en el proyecto es un cargador solar para
dispositivos moviles, la pregunta que surge es quiénes serian los clientes
potenciales para este producto. Dicho de ofra forma, se desea conocer el
mercado que estd dispuesto a adquirifo. Si es un cargador para un dispositivo
movil, significa que el cliente potfencial es cada persona que adquiere un
cargador para cada celular que tenga, ya sea de pared, para el carro o para

cargar por medio de la computadora.

Por otro lado, las preferencias de mercado se pueden expresar bajo los siguientes
indicadores:
e Las actuales tendencias ambientalistas y de ahorro de recursos energéticos
pueden favorecer al producto, ya que es energia limpia.
e La percepcidn de que se realiza algo positivo por el planeta.
e Es un mercado de novedades acompanado de un precio conveniente, el
consumidor estd dispuesto en adquirir un producto similar, solo por estar de moda.

e Lo prdctico es Util.
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3.1.1. MERCADO DE CARGADORES MOVILES

Existen en el mercado varios tipos de cargadores para dispositivos moviles
que satisfacen toda clase de necesidades de los usuarios. Los cargadores de
pared estdndar utilizan energia eléctrica proveniente de un tomacorriente
durante el proceso de carga. Son los mds comunes, ya que estos cargadores por

lo general vienen integrados en el paguete que contiene cada dispositivo movil.

Uno de los mds utilizados en estos Ultimos anos, es el cargador para carro.
Pocos de los usuarios de celulares llevan un cargador de repuesto en la guantera
del auto. De hecho, es bastante incémodo para algunos fraer consigo un
cargador de corriente para moéviles. Estos cargadores utilizan la energia eléctrica
producida por la bateria del carro. Son los mds usados ya que las personas pasan

al menos una parte del dia en el carro; sea por trabajo o por algun vigje.

El cargador USB es ofro accesorio que sirve para cargar el celular y no por
corriente eléctrica sino por medio de la computadora, mediante un cable que va
conectado fambién con el celular. Hay una version nueva de este tipo de
cargador gue salid hace pocos meses. Consiste en un cable USB que se puede
conectar a un cubo; el cual también sirve para cargar mediante corriente
eléctrica. Es decir, cumple dos funciones en uno. En el siguiente grafico podemos

observar los tfres modelos de cargadores mds usados por los clientes.
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GRAFICO 3.2. Principales Cargadores moviles.

Fuente: www.posot.com

Elaboracién: Las autoras.

3.1.2. CARGADORES ORIGINIALES VS GENERICOS

Existen algunos dispositivos que utilizan algun tipo de bateria. Estos suelen
venir provistos con su respectivo cargador de pared. Desaforfunadamente por un
sinnUmero de razones, esos accesorios dejan de estar disponibles para el uso. Ya
sea por perdida, por dano, o por cualquier otro motivo y se termina decidiendo

por adquirir uno nuevo.

Una de las tantas inquietudes de los usuarios es si se deberia comprar un
cargador original tal como lo indica el fabricante u optar por uno genérico.
El costo de un cargador genérico puede ser hasta 10 veces menor que el de uno
original, dependiendo de dénde se lo adquiera, se podria ahorrar mucho dinero
al elegir esta opcioén. Sin embargo, tal como lo indica el fabricante, no es bueno
usar accesorios que no son certificados por la propia marca porque podria causar
algun malfuncionamiento en el dispositivo. Adquirir un cargador genérico sin tener
las debidas precauciones como con el voltagje (tensidon eléctrica) y amperaje
(intfensidad de la corriente) puede danar la bateria del dispositivo, ya que los

voltajes suelen ser diferentes y se podria arriesgar a que el voltaje sea mayor y el
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acumulador del teléfono reciba mds energia de la que puede soportar. No hay
que olvidar que los productos genéricos suelen estar hechos por empresas que
tienen poco cuidado en las medidas de calidad, por lo que se podria tener un

dispositivo que cause un corto circuito o alguna falla similar. (Garcia, 2011)

3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO POR NIVEL SOCIO-ECONOMICO

Se analiza el nivel socio—econdmico de Guayaquil porque incide de
manera importante en el proyecto. Segun estadisticas y censos del INEC,
Guayaquil tiene 2' 278.691 habitantes. El 50.83 % de la poblacién pertenece dl
género femenino, mientras que el 49.17 % son varones. Guayaquil también
encabeza el primer lugar en la lista de las 10 ciudades mds pobladas del pais. Los
guayaquilenos enfre 0 a 14 anos son 651,460; entfre los 15y 19 anos 208,603; y
entfre 20 y 50 anos, 1'286.001, lo que quiere decir que la mayoria estd en la edad
adulta. El resto del porcentaje corresponde a personas de la tercera edad. (INEC,
2011)

3.2.1. NIVEL SOCIO ECONOMICO POBLACION GUAYAQUIL

e Estrato Bajo 20.0 %

e Estrato Medio Bagjo 60.2 %
e Estrato Medio 9.8 %

e Estrato Medio Alto 7.2 %
e Estrato Alto 2.8 %

3.3. MERCADO OBJETIVO

Va dirigido a los usuarios que adquieren cargadores moviles para
diferentes funciones como los de carro, USB y de pared. Asi como también
empresas que venden este tipo de accesorios, interesados en ofrecer al cliente un

producto innovador y exclusivo. Dirigido a un publico enfre 15 a 50 anos de edad,
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y con las estadisticas que se muestran anteriormente nos da un total de 1494,

604, de un estatus social: Medio — Alto y Alto en la ciudad de Guayaquil.

3.4. ANALISIS DE LA DEMANDA: ENCUESTAS ESTADISTICAS

La ausencia de la estadistica conllevaria a un caos generalizado,
dejando a los administradores y ejecutivos sin informacion vital a la hora de tomar
decisiones en tiempos de incertidumbre. Frente a este conocimiento, es de
esperar que en todo proyecto previo a su implementacién en especial durante su
planeacidn, se requieran estadisticas, que serian muy Utiles como factor en la
foma de decisiones, ya que pueden mostrar ciertas directrices que representan

realidades.

Para objeto de esta investigacion se hard un muestreo de la aceptaciéon
que tendria la venta de un llavero cargador mévil en la ciudad de Guayaquil. Se
tomard como base los siguientes criterios: crecimiento de la demanda local,
competencia, precio y producto. La encuesta se la realizard enfocada hacia los
compradores de cargadores para celulares, ya que depende de ellos el
crecimiento de la industria a la que va dirigido el proyecto. Se partird desde la
informacion del tamano de la poblacién objetivo; hombres y mujeres entre 15y 50
anos de edad de estrato socio-econdmico, Medio-Alto 7.2 % y Alto 28 %

residentes de la ciudad de Guayaquil teniendo un total de 149,460 personas.

Se calculd la muestra con un nivel de confianza del 95 % para lo cual

corresponden los siguientes datos:
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CUADRO 3.1. Datos para muestra.

n= Tamano de la muestra a encuestar

N= 149, 460 personas

1= 1,96 (valor dado segun tabla del nivel de confianza)
e= 0,05 margen de error 5 %

p= 0,50 proporcién de éxito

q= 0,50 proporcién de rechazo

Fuente y elaboracién: Las Autoras.
Formula:

ZPpg N
O 3 g
NE® +Z27pyg

Se reemplaza:

n= (1.96)2 (0.50) (0.50) (149460)

(149460)(0.05)? + (1.96)2 (0.50) (0.50)

35
11

(3.84) (0.50) (0.50) (149460)

(149460) (0.0025)+ (3.84) (0.50) (0.50)
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n=  143,481.60

373.65 +0.96

n= 143,481.60

374.61

n= 383.02 --->| 383 personas

Las encuestas se las realizard a hombres y mujeres entre 15 y 50 anos de
edad, de un estrato social medio - alto y alto, que viven en la ciudad de

Guayaquil.

3.4.1. PLAN DE MUESTREO

La muestra es de tipo no probabilistico por conveniencia, estratificada de
tipo uniforme, para determinar el tamano de la muestra, se escogieron los niveles
socioecondmicos medio alto y alto, en donde mediante encuestas se determind

lo establecido en la investigacion.

La muestra fue determinada en base a una poblacion finita. Se
encuestaron a 383 personas pertenecientes al mercado objetivo y a la poblaciéon
qgue se enconfraban en los centros comerciales: Riocentro Entre Rios, Ceibos,
Village Plaza y Plaza Lagos Town Center. Y fueron realizadas desde el dia viernes
14 de diciembre hasta el 16 de diciembre del 2012.

Técnicas recogidas de informacion

Para la siguiente tesis se utilizardn las encuestas como técnicas recogidas

de informacién las mismas que fueron:
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* On-line

¢ Presencial

El proceso a seguir fue el siguiente:

e Readlizar encuestas a las personas con el perfl de buUsqueda de la

segmentacion.
* Tabular la informacion y presentar una conclusidn en base a los datos.

e llegar, a partir de los resultados de la investigacion, a conclusiones que

permitan elaborar la propuesta

3.4.2. TABULACION DE RESULTADOS

Los dafos enconfrados en la investigacion, serdn analizados y registrados
en las tablas de frecuencia y grdfico de cada tabla. Luego se procederd a la
conclusidon de la investigacion. Se conoce que parte de las encuestas fueron
realizadas de un nivel socio econdmico medio alto y alto, para que de este modo

se verifique que se acople al mercado objetivo determinado en la segmentacion.

Las tablas de frecuencia estdn en el Anexo 1. A continuaciéon se

presentan los graficos y un pequeno andlisis de los resultados:
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GRAFICO 3.3. Tipo de toma de la muestra.

Presencial [299]

On-line [84]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

La investigacion se realizé a través de las encuestas por via presencial con
el 78 %, el resto se las recalizé a través de internet con la herramienta Google Docs,
la cual el 22 % de los encuestados lo realizaron por ese medio. Lo que en cierta

forma da mds seriedad y formalidad a los resultados.
GRAFICO 3.4. Edad del encuestado.
— 37 - 50 [43]

26 - 36 [140] — ——51 - 4 [50]

3 U |

— 15 - 25 [150]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.
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En la investigacion se encontrdé que la edad de los encuestados en su
gran mayoria es entre 15 y 36 anos con el 76 %, mientras que el resto de
encuestados son de una edad mds madura dando un total de 24 % entre 37 y 64
anos, con estos datos se puede deducir que la encuesta realizada tiene variedad

de respuestas de gente joven y la madurez del resto.

GRAFICO 3.5. Sexo del encuestado.

— Femening [124]

Masculing [259]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

En la investigacion se obtuvo que la mayor cantidad de encuestas se las
realizé a hombres con un 68 % y un 32 % en mujeres. Con la apreciacion entre
sexos se puede determinar las posibilidades de mercado para el llavero cargador

solar, lo cual estd bien representada en la muestra.
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GRAFICO 3.6. Nivel de descarga del celular.

Focas veces [70]

Seguido [140] — — Casi nunca [36]

— Casi siempre [136]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

Se quiso confirmar el nivel de la constante descarga que los encuestados
tienen con el celular, ya que éste es un problema que Ultimamente todos tienen,
sobre fodo con los Smartphone. Se pudo confiimar con el resultado de la
investigacion que un 73 % tienen problemas con la descarga del celular muy
seguido y casi siempre y solo 27 % lo tienen pocas veces. Por lo que esto permite
deducir, que el cargador solar es una nueva opcidon para el segmento, ya que les
permite cargar el celular en cualquier lugar sin necesidad de conectarlo a la

corriente eléctrica.

GRAFICO 3.7. Conocimiento del cargador solar mavil.

Mo [337] —

Ln

k.

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.
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Se preguntd sobre un posible conocimiento acerca de los cargadores
solares para celulares. Los encuestados con un total de 88 % desconocen de este
producto e incluso previa a la encuesta se pregunté si se habia escuchado de
productos solares o similares y en su mayoria no creen que un producto se pueda
cargar con el sol. Mientras que el 12 % si han escuchado sobre estos productos o
al menos saben sobre las energias renovables. Por lo que se deduce que tendria

un gran impacto introducir el producto al mercado.

GRAFICO 3.8. Interés en comprar el cargador solar mévil.

No [67]

— No estoy seguro [1

o
Lad
=i

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

Por los resultados encontrados, se puede determinar que hubo un 80 % de
los entrevistados que tienen un gran interés en adquirir el llavero cargador solar,
tras conocer de este producto. Hay bastante interés en los problemas
ambientales, y sobre todo muestran un gran interés al no tener que utilizar energia
eléctrica debido a que la mayoria de los usuarios pasan fuera de casa vy les
molesta no poder cargar su celular en cualquier lugar. Mientras que hubo un
minimo 17 % que no mostro interés y un 3 % no estaba seguro de adquirir el

producto.
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GRAFICO 3.9. Modelo de presentacién del producto.

— linterna [28]

lavers [288] —

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

En cuanto al modelo de presentacion del producto, se decidid dar dos
opciones para que el investigado pueda escoger el que le parezca mds atractivo
para usarlo, y el resultado dio que al 75 % le llamé la atencidon el cargador con
una presentacion de llavero, ya que es mds prdactico y mas Util al momento de
salir de la casa, y tan solo un 7 % prefirid linterna. El resto de los encuestados, es
decir el 18 %, en su mayoria de 51 a é4 anos de edad, decidieron no contestar
esta pregunta. Existen varias razones; algunos no utilizan celulares y otros solo lo
tienen para llamar o recibir lamadas. Por lo tanto, no les llama la atencion

comprar un accesorio extra al ya que tienen y estdn acostumbrados a usar.
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GRAFICO 3.10. Valor dispuesto a pagar por cargador solar

30 [77]

— Ninguna de la [8]

40 [30]
35 [268]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

Mediante los resultados se logré definir que el 70% de las personas
encuestadas estarian dispuestos a pagar 35 ddlares por el producto, ya que es un
producto exclusivo que no todos podrian adquirir. Hubo un 20 % que eligié pagar
por un precio menor, es decir 30 ddlares, un 8 % prefirid el precio de 40 ddlares y
un 2 % ninguna de |las anteriores.

GRAFICO 3.11. Decisién en comprar el producto.

Deseo [94]

— Moda [59]

Mecesidad [165]

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.



En cuanto al motivo por el cual comprarian el producto, se decidié dar
fres opciones que fueron: necesidad, moda y deseo. El 44 % de los encuestados
eligid la opcidén necesidad, ya que existe gran rechazo por las descargas
continuas de un celular "Smartphone”. Se debe recordar que todos los productos
y servicios son creados para satisfacer las diferentes necesidades de los clientes.
Sin embargo, la moda y el deseo también forman parte de la aceptacién de un
producto, dando como resultado un 25 % por deseo de tener todo lo nuevo que
sale en el mercado y un 15 % por moda. Cabe recalcar que el resto que da un 16
% no tuvieron acceso a esta pregunta, ya que no hubo interés por el producto.
No marca tendencia hacia el grupo de 51 a 64 anos de edad, porque no suelen

interesarse en comprar accesorios novedosos y de moda.

GRAFICO 3.12. Beneficios que gustarian tener del producto.

M Liviano y facil uso

M Rapidez y rendimiento
Ahorro de energia eléctrica

= Calidad

M Otros dispositivos

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

Finalmente se define con una pregunta abierta para el investigado, ya
que se quiere determinar las preferencias individuales que se desea obtener sobre
el cargador solar que se quiere introducir en el mercado. Se selecciond las
caracteristicas que mas preferian y fueron: liviano y facil uso; rapidez vy
rendimiento; producto de calidad; ahorro de energia eléctrica; varios usos. La
caracteristica que mds requerian con un 38 %, es que el cargador sea liviano vy
facil de usar, seguido con un 20 % por la rapidez y rendimiento del mismo. Con

esto se determina que se requiere presentar al mercado un producto de no muy
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alta tecnologia para su facil manejo y que logre cumplir con las expectativas de

la demanda.

3.4.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Debido a que se readlizd un muestreo, se determind que el 73 % de los
encuestados tienen problemas constantemente con la descarga de la bateria
del celular, ya que durante los Ultimos anos se han presentado al mercado
celulares muy sofisticados con alta tecnologia y disefos, pero a su vez, con una
limitacion en la duraciéon de las baterias. Lo que demuestra que solo un 18 % muy
pocas veces tienen este problema, lo cual puede ser por el poco uso que le dan

al celular durante el dia.

Se preguntd si se tenia conocimiento de los llaveros cargadores solares
moviles. Los encuestados en un 88 % desconocen la existencia de este producto,
incluso existe cierto tipo de asombro con respecto a que el sol sea la fuente de
energia del cargador y solo un 12 % sabe de la existencia del producto. Lo cual se

percibe que tendrd gran impacto al enfrar al mercado.

Para confirmar que el mercado estaria dispuesto a comprar el cargador
solar y que en efecto en la actualidad existe gran preocupaciéon por el tema de
no poder cargar el celular en cualquier lugar, se preguntd si el encuestado le
interesaria comprar uno de estos, y su gran mayoria respondié que lo haria con un
80 % contra un rechazo del 17 %. Cabe indicar que hubo un grupo indeciso de un
3 %.

Se quiso percibir sobre el modelo de presentacion que le gustaria adquirir
al investigado del cargador solar. En este caso la percepcién fue mayor pues
llegd al 75 % el modelo llavero contra un 7 % del ofro modelo. El 18 % faltante no
continué con la encuesta a partir de esta pregunta, ya que no les llama la

atencion el producto, porque cabe recalcar que este grupo es el de 51 a 64 anos
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de edad. Dado a que en su gran mayoria no poseen un celular de Ultima
generacioén, no tienen problemas con la descarga de la bateria y no necesitan un
accesorio extra del que ya tienen. Por esa razdn, se decidid que la segmentacion
del mercado dejaria fuera a este grupo de encuestados ya que no serian posibles

clientes.

Se pregunté la accesibilidad que tiene el encuestado en cuanto al precio
a pagar por el cargador. El resultado fue que el 45 % estd decidido a pagar 20
ddlares, pero a pesar de que la mayoria escogidé ese valor, hubo un 28 % que
estarian dispuestos a pagar 30 ddlares, lo que nos indica que se podria determinar
el precio de acuerdo a ese rango. Ya que solo un 10 % acepto pagar 15 ddlares.
Las encuestas fueron realizadas en lugares claves, de un nivel socio econdmico

medio alto y alto.

En cuanto a la razén principal para compraria el producto, el 44 % lo haria
por necesidad, mientras que el 25 % solo por deseo y quedando un 15 % por

moda. Esto nos indica que el mercado necesita de este producto.

Finalmente se concluyd con una pregunta abierta para saber los
beneficios que quisieran que el cargador solar tuviera y se definid con las
opciones mds nombradas que fueron: livianos, facil uso, calidad, rendimiento,
rapidez, ahorro de energia eléctrica y poderlo usar en ofros dispositivos

electrénicos.

3.5. ANALISIS DE CLIENTES POTENCIALES

Los posibles clientes potenciales que intervienen de una u otra forma, son
los locales que se dedican a la venta al por menor de todo tipo de accesorios
para celulares. Con esto se determina su posible frecuencia de compra ya que
pueden adquirir el cargador solar a un precio conveniente evitando los frdmites

que corresponden traer el mismo.
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CUADRO 3.2. Clientes potenciales

Smari‘Phone
Soluciones

Funciona desde el ano 2009, se dedica a la
venta de accesorios y celulares y dar
servicio técnico a Smartphone como
Blackberry, Iphone, Samsung, etc. Cuenta
con locales en Guayaquil (C.C. Plaza Quil
local #55) y Quito. Ofrecen actualizaciones
de software, desbloqueo para todas las
operadoras e instalacion de aplicaciones,

reparaciones.

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Es una empresa que se dedica a cubrir la
necesidad de productos y servicios de
telefonia celular. Tienen los mejores precios
del mercado y cuentan con un amplio
stock de teléfonos celulares y accesorios
originales de las marcas BlackBerry®, Case-
Mate®, y el mejor servicio técnico del pais.
Estén ubicados en el C.C. Alban Borja local
23.

2001

Rapidez « Calidad « Garantia
Servicio Técnico Certificado:

Es el Unico taller técnico certificado con la
ISO 9001, y por todas las marcas de
telefonia celular en Ecuador. Todos los
repuestos y accesorios son 100% originales.
Estd ubicado en el C.C. Plaza Quil local
#88, Riocentro Norte y Sur. Consta con

locales en Guayaquil y Quito.

SMART

mbBbile

Ofrece a sus clientes un establecimiento
donde puedan llevar a reparar el celular y
ser revisado sin ningun costo. Se dedica a
la venta de celulares bajo pedido,
accesorios, reparaciones y otros servicios
como actuadlizaciones, mantenimiento,
limpieza, etc. Estd ubicado en Garzocentro

local #210.

Fuente: Estudio de campo.

Elaboracién: Las autoras.

3.6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Como ya se ha mencionado previomente, las empresas que

comercializan celulares y accesorios de los mismos, son la competencia directa
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de la empresa que se presenta en este proyecto, es decir los distribuidores de la
misma linea de productos. En este caso los distribuidores son la competencia
directa de la empresa, ya que ésta se dedicard a la distribucion al por mayor de
los cargadores solares. Cabe recalcar que estos tipos de negocios tienen
conocimiento del cargador solar pero no se arriesgan a la venta de estos, ya que

aun hay poco conocimiento del mismo.

3.6.1. COMPETIDORES ESTABLECIDOS: DIRECTOS / INDIRECTOS

e DIRECTOS:

En el mercado existen diversos competidores claramente definidos, de los

que se presenta mds informacién a continuacién:

CUADRO 3.3. Competidores directos.

ModerC el

Es una empresa que se dedica a la
venta al por mayor y menor de
accesorios originales Blackberry.
Cuentan con 16 centros
especializados de negocios, con
ubicaciones privilegiadas en los
principales centros comerciales y en
diferentes ciudades. Se encuentra
ubicado en Kennedy Norte — pasagje
9A #150 pero cuentan con una isla en
el C.C. Riocentro Ceibos.

‘f_} Zone Digital

Su empresa se basa en el crecimiento
de sistema GPS Satelital y tecnologia
inaldmbrica, la cual brinda eficiencia
absoluta al cliente. También se
dedica a la venta al por mayor de
accesorios de celulares, los cuales
aportan calidad y tecnologia.
Constan de tres locales en Guayaquil
en la Alborada 3 era. Etapa Mz. BG
Villa 10, Santo Domingo y Quito.

L=

[ 5

Mundo celular la brasilera es una
empresa importadora y distribuidora al
por mayor y menor de teléfonos
celulares, accesorios y repuestos de
las mejores marcas y a los mejores
precios con 13 anos de experiencia.
Estadn ubicados en Villamil 117 entre
Meijia y Calderdn.

Oceano center

Empresa dedicada a la venta al por
mayor y menor de artficulos para el
hogar vy también de teléfonos
celulares, accesorios y repuestos de
los mismos. Ubicados en el malecén
Simén Bolivar #2005 (Mejia vy
Calderodn).

Fuente: Estudio de campo

Elaboracién: Las autoras
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o INDIRECTOS:

Los proveedores de telefonia celular como los distribuidores de: Claro,
Movistar y CNT que se encuentran situados en islas en centros comerciales, se
convierten en competencia indirecta, ya que siempre les gusta adquirir los Ultimos
modelos de cargadores que salgan en el mercado extranjero. Otfra competencia
indirecta, son los vendedores informales, a los cuales se los encuentra en una
pdgina web muy conocida como: ‘Mercado Libre’, la misma que se encarga de
vender todo tipo de articulos alrededor del mundo. A continuacidon una breve

descripcion:

CUADRO 3.4. Caracteristicas de la Competencia Indirecta.

movistar

Antes conocido por el nombre de Portq,
existente desde el ano 1993, cuenta con
personal eficiente, y tiene diferentes sedes
en todo el Ecuador.

cobertura 3.5 G.

Posee una gran

Antes conocido por el nombre de Bellsouth,
existente desde el ano 2004, cuenta con
instalaciones modernas, personal
capacitado y diferentes localidades en el

Ecuador.

Cnz
Antes conocido como Alegro, existente
desde el ano 2003, comienza a ftener
problemas y termina fusiondndose con la

corporacién nacional de comunicaciones

en agosto del 2010.

&

ercad
ml.ibre )

Es una empresa de comercio electronico,
que fue fundada por Marcos Galperin en
de 1999

rdpidamente se

agosto en Argenfina vy

expandid por

Latinoamérica.

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.
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Cuando se comercializa un producto, claramente existird competidores,
ya sean con las mismas caracteristicas o similares, que quizds aparezcan en el
escenario después o simplemente ya estdn presentes en el mercado ocupando
una posicion del mismo. La competencia ofrece diversos productos de esta linea,
que van desde cargadores genéricos, cargadores directos, y los originales que
van acorde a la marca y modelo de cada dispositivo mévil. En la siguiente tabla
se muestra la clasificacion de algunos cargadores con su respectivo modelo de

presentacion.

CUADRO 3.5. Cuadro Representativo de Productos Competidores.

ITEM COLOR PRESENTACION
Cargador original con Empaquetado en la
el celular Negro / vino caja original del

dispositivo movil

Cargador original Caja con el diseno y
independiente Negro / vino distintivo de la marca a

la que corresponde

Cargador genérico Negro Caja de diseno sencillo

ofras marcas

Cualquier caja de
Cargador genérico al Negro cartbn o simplemente
granel sin  ningun tipo de

embalaje protector.

Fuente: Estudio de campo.

Elaboracién: Las autoras.
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3.7. ESTRATEGIA DE PRECIOS

Se considera la variable del precio de acuerdo a razones del mercado,
costos de construccion, ganancias esperadas y tamano del local, asi como
también ubicacion estratégica. Buscando siempre de mantener precios
competitivos. Existen nueve estrategias de la mercadotecnia sobre precio vy
calidad del producto. (Kotler, 1989)

GRAFICO 3.13. Estrategias de Precios.

PRECIO

ALTO MEDIO BAJO

ALTO Estrategia de Estrategia de Estrategia de

incremento penetraciéon valor

extraordinario

MEDIO Estrategia de Estrategia de Estrategia de

sobrecargo precio promedio premio

O>0—r—>0

Estrategia de Estrategia de Estrategia de

descuento barato - llamativo valor barato

Fuente: Kotler (1989).

Elaboracién: Las autoras.

Se plantea el uso de la “Estrategia de precio promedio”, que se basa en
ofrecer un producto de calidad alta a precios medios. Aprovechando la ventaja
de que es un producto nuevo en el pais. Ofreciendo un producto terminado de
calidad alta, modelo exclusivo, a precios no muy altos, lo que lo hace
competitivo, para asi alcanzar una rdpida penetracién y participacion en el
mercado.
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3.7.1. DETALLE DE PRECIOS

El precio es un factor determinante de la demanda que el mercado hace
del producto. Es importante tomar en cuenta todos los factores para determinar

el precio. El precio se da en correlacion del valor que le da el cliente al producto.
Cabe recalcar que en la siguiente tabla, se muestra los precios de
cargadores para celulares, que necesitan de corriente eléctrica, en diferentes

distribuidores y locales en zonas urbanas en la ciudad de Guayaquil.

CUADRO 3.4. Precios de Competencia Indirecta.

Islas de Claro $15
Islas de Movistar $15
Islas de CNT $15
Locales en la Bahia $8
Ofros locales $12

Fuente: Estudio de Campo.

Elaboracién: Las autoras.

Como ya se habia mencionado anteriormente, existen también
cargadores para celulares que tienen diferentes funciones, los cuales ayudan en
algunas situaciones del usuario. Por ejemplo, cargadores de carro y por medio de
cable USB, el cual sirve para cargar el celular mediante la computadora. Durante
este ano salid una nueva presentacion de este tipo de cargador que consiste en
un cable USB con un pequeno conector fipo cubo para doble funcién; tanto
como para la computadora como para conectarlo a la corriente eléctrica en

uno solo.

Se realizd una investigacion de los precios de los cargadores recién
mencionados, de algunas empresas con las que se compite y se clasifican en la

siguiente tabla:
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CUADRO 3.7. Precios de diferentes tipos de cargadores para celular.

PRECIO
TIPO ZONE DIGITAL MODERCEL LA BRASILERA
Cargador de carro $ 15,00 $ 30,00 28.50
Cargador de pared $ 15,00 $ 25,00 $ 25,00
Cable USB con cubo $ 25,00 - $ 25,00
Cable USB - - $10,00

Fuente: Estudio de Campo.

Elaborado: Las autoras.

En Mercado Libre se encuentra a la venta el cargador solar, pero con una
gran desventaja, ya que solo se puede adquirir via internet y su precio es un poco
elevado, debido al fransporte que se hace para que el cargador llegue a las

manos de los usuarios, ya que las sucursales se encuentran en otros paises.

3.7.2. PRECIO DEL PRODUCTO

Se determiné que como la empresa recién se estd estableciendo, se va a
utilizar los servicios de FARLETZA, que es una compania lider en la gestion de
importaciones, que pone a disposicion la experiencia y recursos para agilitar el
manejo logistico de la carga al Ecuador. Esta empresa se va a encargar de
contactarse con el proveedor para coordinar el despacho y embarque de la
mercaderia. El peso de cada caja de cargador solar es de 110 gramos, lo que
equivale a media libra (0.50). En la siguiente tabla se muestra el peso total de las
unidades que se van a traer por este medio y los valores a pagar por la

importacion de la mercaderia.
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CUADRO 3.8. Peso total de las unidades a importar.

PESO

Unidades | Caja x gramo| Caja x kg TOTAL

PRIMER PEDIDO 2020 110 0,11 2222
SEGUNDO PEDIDO 2220 110 0,11 244.,2
ANO 1 4240 110 0,11 466.4

Fuente y elaboracién: Las Autoras

CUADRO 3.9. Valores a pagar: proceso de importacion.

ENERGY MOBILE COSTOS DE IMPORTACION
Unidades | Precio | Valor de compra Unidad Total
2020 $ 3,45 $ 6.969,00 $1,70 $ 3.437,25
2220 $ 3,45 $ 7.659,00 $ 1,68 $ 3.724,84

Fuente: (Luis Ramirez, FARLEZTA, 2012)

Elaboracién: Las autoras.

El precio del producto de este proyecto, se ha determinado de acuerdo
a diferentes factores: comparacion con los precios de la competencia, asi como
también la ganancia que tienen por cada unidad de acuerdo al costo total. Se

selecciond el cargador mas vendido por cada empresa.

CUADRO 3.10. Cable USB con cubo.

ZONE DIGITAL ECUADOR
Costo Flete Costo Total Precio | Ganancia %

GASTOS $2,50 $1.75 $4.25 $25 $ 20,75 388%

Fuente: (Joel Barreiro, Zone Digital Ecuador, 2012)

Elaboracién: Las autoras.

Las encuestas son ofro factor muy importante, las cuales indicaron que la
mayoria de las personas encuestadas estdn dispuestas a pagar por el cargador

solar un precio de $35. Adicional a esto, se tomd en cuenta el valor total del
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proceso de importacion presentado anteriormente. A continuacion, se establecid

un precio de acuerdo a los factores mencionados:

Cuadro 3.11. Precio del llavero cargador solar mévil.

ENERGY MOBILE

Costo Flete Costo Total Precio | Ganancia Y
GASTOS $ 3,45 $1,70 $5,15 $ 20,00 $ 14,85 188%

Fuente y elaboracién: Las autoras.

Se logré deducir que el precio ideal del cargador solar serd de $20, ya que como
distribuidores se debe ofrecer a los clientes, que como ya antes mencionados son
los locales que venden accesorios para celulares, un precio aceptable y
conveniente, para que puedan ofrecer al consumidor final, el cual estd dispuesto
a pagar por el producto $35, un precio acorde a lo que prefirieron. Es por eso que
para fijar el precio se tomd en cuenta precios de competidores, resulfado de

encuestas y los costos de importacion por unidad.
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CAPITULO 4
ESTRATEGIAS DE MARKETING, PUBLICIDAD Y ANALISIS DE ESCENARIOS

En este capitulo se presenta estrategias de marketing, también conocidas
como estrategias de mercadotecnia, las cuales son acciones que se llevan a
cabo para lograr un determinado objetivo. Se muestra |la publicidad que se
realizard mediante algunas redes sociales y las proyecciones que este proyecto

intentan lograr.

4.1. MISION

Elegir y comercializar la mejor opcién en cargadores para celulares, para
no solo satisfacer al cliente con el producto sino que también cuidar del medio
ambiente. Ahorrar recursos, usando la energia solar como fuente de energia de

los cargadores.

4.2. VISION

Ser los pioneros en el ofrecimiento de una opcidén limpia y ecoldgica en la
recarga de baterias para celulares: Maximizando el rendimiento de la utilizacion
de la energia solar como fuente de energia renovable que alimente los

dispositivos moviles.

Ser siempre la primera opcion viable de los clientes en el momento de
tomar la decision de adquirir un cargador para celulares manteniendo siempre un

nivel de competitividad eficiente y ser reconocido por la calidad del producto.

4.3. ANALISIS FODA

En el siguiente andlisis FODA se obtendrd conclusiones que podrdn ser de

gran utilidad en el andlisis de mercado y en las estrategias disenadas en el plan
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de negocios. Por otra parte, se debe enfocar solamente en los factores claves
para el éxito del negocio. Se resaltan las fortalezas y debilidades al compararlo de
manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades vy
amenazas claves del entorno. Con el modelo descrito se realiza el cuadro que se

indica a continuacion:

CUADRO 4.1. Andlisis de fortalezas

FORTALEZAS

Producto innovador.

Producto de alta calidad que cumple con una funcidn eficiente.

Establecer un convenio de alquiler del local y bodega acordando un costo
éptimo, ya que el arrendador es familiar de una de las accionistas.

Existe un deseo frente al medio ambiente y a la busqueda de opciones de
ahorro de recursos.

Se genera un ahorro de consumo de energia eléctrica.

Se cuenta con personal capacitado, que frabaja con eficiencia y
profesionalismo.

Reduccion de desechos formados por cargadores averiados puesto que es
un cargador para muchos modelos y marcas de celulares.

Fuente y elaboracién: Las autoras.
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CUADRO 4.2. Andlisis de Oportunidades.

OPORTUNIDADES

Existe un mercado para los cargadores solares moviles.

Mercado potencial para los cargadores solares.

El crecimiento del negocio beneficia al medio ambiente

El mismo movimiento ecologista y ambientalista del gobierno puede
beneficiar la venta del producto al ser éste compatible con las politicas
protectoras del medio ambiente.

Realizar acuerdos comerciales con distribuidores de celulares para dar a
conocer del producto al cliente.

El aumento de cobertura telefénica movil puede generar un incremento, y
por ende clientes potenciales para el producto.

Fuente y elaboracién: Las autoras.

CUADRO 4.3. Andlisis de Debilidades

DEBILIDADES

Posible dificultad en la adaptacion de la nueva tecnologia al reemplazar la
anterior.

Contar con un solo local.

Fuente y elaboracién: Las autoras
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CUADRO 4.4. Andlisis de Amenazas

AMENAZAS

Desconocimiento acerca de este tipo de accesorio por parte de los
clientes potenciales.

Bajo nivel de conciencia del cuidado del medio ambiente y del
conocimiento acerca de los usos de la energia solar.

De existir cambios arancelarios en la importacién puede afectar los costos.

Al ser un producto importado, de ser descontinuado por el fabricante
original, indicaria encontrar un reemplazo del producto.

Cambio en la politica y relaciones comerciales exteriores, puede
representar una amenaza referente a la disponibilidad del producto.

Mercado de cargadores para bateria de celular altamente competitivo.

Fuente y elaboracién: Las autoras

Se debe saber manejar las fortalezas y las oportunidades como también
las debilidades y las amenazas, ya que son parte fundamental en el
funcionamiento de una empresa. Se necesita aprovechar lo que estd alrededor;
el apoyo al medio ambiente, el deseo de los clientes por tener algo nuevo y de
moda y el incremento de usuarios. Como también saber mostrar las cualidades
del producto mediante un personal capacitado, asistiendo a eventos
relacionados con nuestro producto y realizando campanas publicitarias. Por otra
parte, se debe tener en cuenta que no es un producto conocido en el Ecuador,
eso crea cierta desventaja, ya que no creen en las caracteristicas que tiene el

producto.
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4.4. LOGOTIPO DE LA EMPRESA

Se eligieron una combinaciéon de colores acompanado con un toque
minimalista que llame la atencién del cliente. Un diseno sencillo pero al mismo
tiempo claro y Unico, lo cual se une a las caracteristicas del producto presentado
en este proyecto. Para evitar futuros plagios, registraremos los signos distintivos del
logo y el nombre comercial de la empresa en el instituto ecuatoriano de la

propiedad intelectual. (Ver Anexo)

GRAFICO 4.1. Logo.

obile

Fuente y elaboracién: Las autoras.

4.5. UBICACION

La localizaciéon geogrdafica de la empresa es una decision de ftipo
estratégico y vital para la viabilidad de la misma. La primera decision que se tiene
que tomar para elegir la localizacion mds iddbnea de un negocio es determinar la
poblacion donde se va a ubicar. Por esta razén, se calculd el drea comercial o
zona de influencia de Guayaquil. Se optd por una ubicacion luego de un estudio
detallado vy las caracteristicas que se destacaron fueron: la proximidad del
mercado y clientes, la densidad de la poblacion, el nivel de los costos de renta y

la evaluacién de la cercania de los proveedores.
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Después de estudiar el lugar se determind que por razones estratégicas, y
comodidad econdmica del alquiler, se selecciond un local comercial situado en
pleno centro de la ciudad de Guayaquil, teniendo por direccidon Garcia Avilés 536

entfre Luque y Aguirre.

GRAFICO 4.2. Localizacién geogréfica del proyecto.
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Fuente: www.turismoguayaquil.wordpress.com

Elaboracién: Las autoras.
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4.6. PUBLICIDAD EN INTERNET

En internet estard subida toda la informacion actualizada de la empresa Energy
Mobile como; ubicacion, horarios de atencion, eventos, fotos de los productos, e
informacion de contacto.

4.6.1. REDES SOCIALES

Las redes sociales que se utilizaran en el proyecto se muestran a continuacion:

CUADRO 4.5. Redes Sociales.

/energymobileec

@energymobileec

energymobileec@hotmail.com

¥
&

Fuente y elaboracién: Las autoras.

Cabe recalcar que las cuentas en estas redes sociales contardn con la
debida informacion acerca del producto. También se contard con una pdagina

web y el diseno es el siguiente:
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GRAFICO 4.3. Disefio de la pdgina web.

(ml)snmov I
HOME | FAQ

Fuente y elaboracién: Las autoras.
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GRAFICO 4.4. Disefio de la pdgina Web.
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Fuente y elaboracién: Las autoras.

4.7. ANALISIS DE ESCENARIOS: PESIMISTA

En el peor de los casos o con tan solo ciertos factores poco favorables
para el proyecto, se refiere a este capitulo como un escenario pesimista. Si el
negocio cae en este escenario, podria perjudicar el éxito del mismo. A
continuacién se plantea posibles situaciones de un escenario pesimista, no
necesariamente probable pero en un momento dado bajo ciertas circunstancias

pueden suceder:
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Una situacion extrema y negativa es que los fabricantes de los cargadores
solares dejen este negocio, es decir dejar de producir el producto. Por una parte,
con esta situacion se complicaria bastante, pero es mds probable que bajo esta
circunstancia aparezcan nuevos fabricantes o simplemente nuevos productos
que sustituyan el anterior, es decir nuevos modelos. Se debe estar pendiente de

las nuevas tendencias en la tecnologia, para cualquier tipo de escenario.

Una situacidon mas redlista, es que aparezca en el mercado una competencia
que intente imitar o superar el producto de este proyecto o simplemente vender
productos similares a menor precio. Para este posible escenario negativo, estd el
manejo de estrategias y promociones que se deberd realizar para poder controlar

la situacion.
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CAPITULO 5
GESTION Y ADMINISTRACION

En este capitulo se muestra el proceso de planificar, organizar, dirigir y
confrolar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el propdsito de

lograr los objetivos o metas de la organizacion de manera eficiente y eficaz.

5.1. CONSTITUCION DEL NEGOCIO

Para la constitucidon de la compania existe una serie de requisitos, normativas y

procesos a seguir, para nuestra linea de negocio.

Tipo de compaiiia:

Se ha decidido formar una Compania Andnima debido al dinamismo vy las
caracteristicas de este tipo de sociedad. La razdn social serd kMK Mobile S.A. y el
nombre comercial Energy Mobile.

Fecha de constitucion:

La empresa se constituird en el mes de Enero del 2014, para su posterior
presentacion ante la Superintendencia de Companias, se debe entregar en fres
copias la escritura de constitucion para su aprobacion y poder inscribirlo en el
Registro Mercantil y asi poder adquirir existencia y personeria juridica. (Ver Anexo
6)

Representante Legal:

Esta representada por el Gerente General que serd una de las accionistas.
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Direccion:

La empresa tendrd su oficina y cuenta con una bodega g mide 5m2 en el centro
de la ciudad de Guayaquil, en Garcia Avilés 536 entre Luque y Aguirre, cantén
Guayaquil, provincia del Guayas.

Actividad:

Se dedicard en general a la distribucidén y venta al por mayor de los llaveros

cargadores solares moviles.

Estructura del capital:

El capital es la parte permanente dentro de la estructura financiera, puesto que
representa la inversién del negocio, y no se forma con préstamos sino con aportes
propios. El capital estard constituido por las aportaciones de cada uno de los

SOCIOS.
Nafuralmente se requerird de fondos adicionales que ayudan al desenvolvimiento

de la compania, los mismos que pueden ser generados por fuentes externas o por

aumento del capital.
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5.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GRAFICO 5.1. Organigrama Empresarial

Junta Gerencial

Accionistas
GERENTE GENERAL
DEPARTAMENTO SERVICIOS DEPARTAMENTO DE DISTRIBpCIéN Y
CONTABLE GENERALES VENTAS LOGISTICA
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eSS — Vigilancial —  (Ventas por Operaciones
contable
Mayor| (despacho]
it Vendedor 2
'Tp'.ezg y " L (Ventas por
mantenimiento mayor)

Fuente y elaboracién: Las autoras.

La junta gerencial de accionistas estd conformada por las autoras de este
proyecto. Una de las accionistas se encargard de administrar el negocio, y la ofra
accionista serd la encargada del departamento de distribuciéon vy logistica, es
decir serd el jefe de operaciones (despacho). Entre sus principales funciones estdn
las siguientes: contactarse con el proveedor para noftificar el pedido que se va a

realizar, coordinar con el agente de carga y se va a encargar de optimizar,

organizar y planificar la distribucion de pedidos.
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5.3. GESTION OPERATIVA

La gestion operativa se destaca por mostrar el funcionamiento de la
organizacion, es decir, se refiere al dia a dia, las acciones que realiza la empresa
desde el momento que se redliza el pedido hasta que llegue a los clientes. Si
llegase a existir algun problema en esta drea, como retraso de pedidos o
problemas con algun proveedor, no se estaria cumpliendo con los objetivos
planteados en el proyecto. Por esta razén la persona encargada del
departfamento de operaciones es la principal responsable de que haya una
buena distribucion y logistica al momento de despachar el pedido para evitar
que existan tiempos de espera o algun tipo de problema que afecte en ese

momenfto.

Como se habia planteado, se va a utilizar los servicios de un agente de
carga, éste se encarga de contactarse con el proveedor de China “Shenzhen
LMD techonology”'® para coordinar la llegada de la mercaderia y ademds se

encarga de los tradmites de la aerolinea en destino y trdmites aduaneros.

En el siguiente flujo se explica el proceso de tiempo de comercializacion

que se va a realizar desde que se hace la orden de pedido.

10 Los cargadores serdn enviados a Ecuador desde la bodega del proveedor que queda en Miami, debido al
fiempo que se demoraria en llegar la carga si se lo hace directamente desde china.
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GRAFICO 5.2. Diagrama de proceso de importacion y comercializacion

.
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Dia 21
Gestion de ventas

Fuente y elaboracién: Las autoras.

El proceso de importacion y comercializacion de la empresa empieza cuando se
envia la orden de pedido al proveedor. Se coordina con el agente de carga para
que tome contacto con el proveedor y confirme la fecha del despacho de la
mercaderia. El agente de carga envia un aviso de llegada para proceder con la
nacionalizaciéon. Una vez liberada la carga, el responsable del departamento de
logistica organiza el retfiro. La mercaderia ingresa a la bodega para el respectivo
inventario y por consiguiente pueda estar disponible para su gestion de venta.
Finalmente los productos serdn entregados a sus respectivos clientes por medio
del vendedor sénior de la empresa y es ahi cuando el ciclo termina y comienza

nuevamente con una nueva orden de pedido.
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CAPITULO &
ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

La sostenibilidad de una empresa o proyecto, se basa en la ejecucion de
los planes comerciales elaborados e implementados. Obtener una ganancia
aceptable acorde con los planes y volver a empezar el camino en esta rueda sin
fin, supone algo de fundamental importancia. Este andlisis es requerido para
cada operacion de la empresa, aunque si llega a ser muy excesivo puede
ocasionar una pardlisis analitica, pero es absolutamente necesario previomente
ante cualquier decisidén, caso contrario las acciones realizadas serian mds que un

juego de azar que una gestidon empresarial financiera.

Se debe recordar que toda empresa debe estar a la expectativa de lo
que realiza, conforme a lo planificado y de que se obtengan los resultados
esperados. De no ser asi, se readliza el andlisis que sea necesario para dar
respuestas a los cuestionamientos del proyecto, dando asi la orientacion
necesaria para la toma de decisiones. Ante o expuesto se puede entender la
necesidad de comprender ciertas consideraciones que se deben tomar en
cuenta, ya que se encuentran en las diversas técnicas de andlisis e interpretacion

financiera.

El método de estado de cambio en la posicion financiera del capital de
trabajo y de corriente de efectivo, es uno de los aspectos mdas importantes en
todos los campos de la administracion financiera. Si la empresa no puede
mantener un nivel satisfactorio de capital, es probable que llegue a un estado de
insolvencia y mds aun que se vea obligada a declararse en quiebra. Los activos
circulantes de la empresa deben ser suficientes para cubrir sus pasivos circulantes

y poder asegurar un margen de seguridad razonable. (Eumednet SEJ-309, 2007)
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6.1. INVERSION INICIAL

Para la determinacion de la inversion inicial se ha tomado en cuenta los
equipos de oficina, equipos de computacién, entre otros; que van a ser
necesarios antes de funcionar la empresa. A continuacién se lo detalle de la

siguiente manera:

CUADRO 6.1. Inversion inicial

ACTIVOS UNIDAD | PRECIO U.|  PRECIO TOTAL
Inventario de mercaderia $10.406,25
Muebles y equipos de Oficina $ 2.040,00
Escritorio con silla 4 $ 120,00 |$ 480,00
Teléfonos 2 $30,00 |$ 60,00
Anaqgueles 3 $90,00 |$270,00
Vitrina Horizontal 1 $ 180,00 |$ 180,00
Vitrina Panordmica 1 $ 250,00 |$ 250,00
Paneles separadores 4 $ 200,00 |$800,00
Equipos de Computacion $1.128,00
Computadoras 4 $ 150,00 |$ 600,00
Impresora Multifuncién 1 $528,00 |$ 528,00
Instalaciones $ 320,00
Adecuaciones | | $320,00 |$320,00]
Gastos de constitucién S 800,00
Capital de trabajo S 4.494,20
TOTAL | | $19.188,45

Fuente y elaboracién: Las autoras.

Se ha determinado una inversion inicial de $19.188,45. Para el
financiamiento de la inversion inicial, Ias accionistas aportardn con el monto fotal

que se necesita para comenzar las operaciones de la empresa.

Para el cdiculo de la inversion en capital de frabajo se utilizdé el método
del déficit acumulado mdximo, por el cual se calcula para cada mes, durante

todo el periodo de recuperacion del proyecto, los flujos de ingresos y egresos
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proyectados, y supone determinar su cuantia como el equivalente al déficit

acumulado mdximo (Ver Anexo 10).

6.2. PROYECCIONES DE VENTAS

Se ha realizado una investigacion de las ventas de dos distribuidoras que
son parte de la competencia. Los valores que se muestran en la siguiente tabla
son las ventas del cargador mds vendido segun la empresa “Zone Digital
Ecuador”; y es el cargador de cable USB con cubo. Se puede observar que la
competencia fiene ventas muy fluctuantes. Esto quiere decir que no fienen un
rango minimo que se propongan en vender, para no afectar a las ventas de la
empresa. Los meses que mejor se manejan son en noviembre y diciembre. En
cuanto a sus ventas, no se manejan con presupuesto donde se cumplan metas

de ventas de las diferentes marcas de los cargadores.

CUADRO 6.2. Ventas Mensuales” Zone Digital Ecuador”

Meses Unidades Vendidas | Precio [ Venta Total
Enero 450 $2500 [ $11.250,00
Febrero 330 $ 25,00 $8.250,00
Marzo 360 $ 25,00 $ 9.000,00
Abril 320 $ 25,00 $ 8.000,00
Mayo 380 $ 25,00 $ 9.500,00
Junio 400 $ 25,00 [ $10.000,00
Julio 300 $ 25,00 $ 7.500,00
Agosto 340 $25,00 | $8.500,00
Septiembre 370 $2500 | $9.250,00
Octubre 420 $25,00 | $10.500,00
Noviembre 480 $25,00 | $12.000,00
Diciembre 550 $2500 | $13.750,00
Total |$ 117.500,00

Fuente: (Joel Barreiro Zone Digital Ecuador, 2012)

Elaboracién: Las autoras.
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Otra de las distribuidoras a la que se le realizd una investigacion de las
ventas mensuales, es una muy conocida y se llama “La Brasilera™”. A continuacion

se muestran las ventas del cargador mds vendido.

CUADRO 6.3. Ventas Mensuales de Distribuidora “La Brasilera”

Meses Unidades Vendidas | Precio [ Venta Total
Enero 300 $2500 | $7.500,00
Febrero 220 $2500 | $5.500,00
Marzo 230 $2500 | $5.750,00
Abril 200 $2500 | $5.000,00
Mayo 250 $2500 | $6.250,00
Junio 220 $2500 | $5.500,00
Julio 200 $2500 | $5.000,00
Agosto 230 $2500 | $5.750,00
Sepfiembre 240 $2500 | $6.000,00
Octubre 350 $2500 | $8.750,00
Noviembre 400 $2500 |$10.000,00
Diciembre 450 $2500 |$11.250,00
Total $ 82.250,00

Fuente: (Ing. Beatriz Portilla, La brasilera 2012)

Elaboracién: Las autoras.

Para realizar un prondstico de las ventas del llavero cargador solar, es
decir las unidades que se esperan vender durante el primer ano, se hace una
comparacion directamente con las unidades vendidas del 2012 de la

distribuidora Zone Digital Ecuador y la distribuidora La Brasilera.
Se espera incrementar las ventas cada mes fijando el mismo precio

dependiendo de los meses en que haya mds movimiento en ventas. A

continuacién se detalla en la siguiente tabla:
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CUADRO 6.4. Proyeccion de ventas esperadas Ano 1.

Meses
1 2 3 4 5 )
Unidades 450 300 370 270 330 300
Precio $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
Ventas $9.000,00 | $6.000,00 | $7.400,00 | $5.400,00 | $6.600,00 | $6.000,00
Meses
7 8 9 10 11 12 TOTAL
290 260 270 380 470 550 4240
$ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
$5.800,00 | $5.200,00 | $5.400,00 | $7.600,00 | $9.400,00 | $11.000,00 | $84.800,00

Fuente y elaboracién: Las autoras.

6.3. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja constituye un indicador importante de la liquidez de una
empresa. El ser rentable no significa necesariomente poseer liquidez. Para analizar

la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos son la base de cdlculo

del valor actual neto y de la tasa interna de retorno.

Partiendo de una visibn macroecondmica, es importante saber el total de las
importaciones de cargadores méviles de Ecuador desde el ano 2007-2012.1" Con esta

informacion se puede calcular el porcentaje de variacion de las importaciones que ha

existido durante ese periodo de tiempo.

A continuacion, se muestra la tabla del total de importaciones de cargadores de

celulares en FOB, TON y CIF y el porcentaje de variacion que se calculd:

11 No existe mds informacién disponible (datos histéricos) en la pdgina del banco central y aduana.
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CUADRO 4.5. Total de Importaciones de cargadores de celulares (2007-2012).

2007 2008 2009 y (o] 2011 2012

9.424,59 17.254,41
675,36 1.147,83 1.026,65 1.350,22 1.319,20 1.328,57

10.231,76 | 18.221,46 | 17.872,53 | 22.439,43 | 27.069,52 | 30.462,38

69,96% -10,56% 31,52% -2,30% 0.71%

17.113,33 | 21.345,37 | 25.688,36 | 28.903,31

Fuente: Banco Central.

Elaboracién: Las autoras.

Se puede observar que durante los Ultimos 5 anos existe una fluctuacidon en las

importaciones pero no relativamente variante. Como se lo muestra en el siguiente grdfico:

GRAFICO 6.1. Total de Importaciones de cargadores de celulares (TON).

1600

1400 p— y=117,25x+ 730,93
1200 / R? = 0,7062

1000
200 ’/// —Seriesl

600 — Lineal (Series1)

400
200

Fuente: Banco Central.

Elaboracién: Las autoras.

El coeficiente R2 ayuda a identificar el porcentaje de error del prondstico. En este
caso existe un 30 % de probabilidad de error y un 70 % de probabilidad de acierto. Cabe
recalcar que podria haber una probabilidad de error menor pero como ya se habia

mencionado no existen mds datos histéricos sobre las importaciones de cargadores.
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Para la realizacion del flujo de caja proyectado, se va a tomar en cuenta
el mercado objetivo del proyecto, es decir las importaciones de los cargadores,
ya gque esas son las ventas que se espera hacer. Para realizar un prondstico de
ventas, se va a utilizar el total de las importaciones de cargadores en TON y el

porcentaje de variacion de los anos anteriores.

CUADRO 4.6. Pronéstico de Ventas.

1.328,57 1551,68 1576,76 169527 1742,39
0.71% 16.79% 1,62% 7.52% 2,78%
$84.800,00 | $99.040.54| $100.641,22| $108.205,93| $111.213,12

Fuente: Banco Central.

Elaboracién: Las autoras.

En el flujo de caja proyectado, para calcular las proyecciones de las
ventas se consideraron las importaciones de los cargadores moviles y el
porcentaje de variacion. Por ofro lado se tomd en cuenta los gastos
correspondientes planteados para el proyecto. El incremento al indice porcentual
anual de los gastos es 4.79 %; porcentaje que equivale a la inflacién promedio a
diciembre desde el 2002 hasta el 2012. (Banco cenfrales e Institutos de Estadisticas
de los paises analizados, 2012). De acuerdo a la informacion previamente

presentada, estas proyecciones se consideran modestas.

La Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento que hace que el
valor actual neto (VAN) del proyecto sea cero. Como se puede observar en la
tabla que se muestra a continuacion, el TIR alcanza un 56 % siendo mayor que el
costo de capital promedio que es de 11,83 %, con lo cual se demuestra la

vialidad financiera del proyecto.

El Valor Actual Neto corresponde al valor presente de todos los flujos
futuros generados por el proyecto, descontados a una tasa de interés del 11,83 %

que es el costo de capital promedio de una institucion bancaria. El VAN es de
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30.426,32, siendo éste mayor a la inversion inicial, por lo que se concluye que el

negocio es rentable.
El periodo de recuperacion de la inversidn es de 1 ano, lo que muestra una vez
mds lo favorable del proyecto. A confinuacion se presenta el flujo de caja

proyectado con los respectivos cdlculos:

CUADRO 6.7. Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE EFECTIVO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Ventas $ 84.800,00 $99.040,54 $100.641,22 | $108.20593 | $111.21312
Total Ingresos $ 84.800,00 $ 99.040,54 $100.641,22 | $108.205,%3 | $111.213,12
Egresos
Inversion inicial $19.188,45
Inventario de mercaderia $7.659,00 $8.025,87 $8.410,31 $8.813,16 $9.235,31
Material de embalalje $72,00 $ 75,45 579,06 582,85 $ 86,82
Costos de importacion $7.162,09 $7.505,15 §7.864,60 $8.241,37 $8.636,13
Sueldos $ 45.108,23 $50.410,52 $52.825,18 $ 55.355,51 $ 53.007,03
Alquiler $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00
Mantenimiento de bodega $ 1.200,00 $1.257,48 $1.317.71 $1.380,83 $1.446,97
Servicios basicos $ 2.160,00 $ 2.160,00 $ 2.160,00 $ 2.160,00 $ 2.160,00
Promocion y Publicidad $ 501,00 $ 525,00 $ 850,15 $ 576,50 $ 604,11
Varios $ 3.000,00 £3.143,70 $3.294,28 $3.452,08 $3.617,.43
Depreciacion muebles y equipos de oficing $ 204,00 $ 204,00 $ 204,00 $ 204,00 $ 204,00
Depreciacion equipos de computacion $ 376,00 $376,00 $ 376,00 $0,00 $0,00
Amortizacion de gostos de constitucion $ 160,00 $ 160,00 $ 140,00 $ 160,00 $ 160,00
Total Egresos $19.188,45 | §74.800,32 $78.04314 $81.441,34 $84.624 29 $ 88.357 81
UTILIDAD OPERATIVA -519.18845 | §9.999.48 $20.997,38 $19.19%,88 $23.57% 44 $ 22,855 31
UTILIDAD DE TRABAJADORES - 15% $1.49%,95 $3.149,61 $2.879,98 $3.534,95 $3.428,30
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $8.499.73 $17.847,77 $16.319,50 $20.042,70 $19.427.01
IMPUESTO A LA RENTA - 22% $ 1.84%,94 $3.924,51 $3.570,38 $ 4.409,37 $4.273,94
FLUJO NETO $4.62979 $13.921,2% $12.729,52 $15.433,30 $15.153,07
DEPRECIACION $ 740,00 $ 740,00 $ 740,00 § 344,00 $ 344,00
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO $ 4.494 20
FLUJO NOMINAL -519.188,45 | §7.349.7% $14.661,2¢8 $13.44% 52 $15.997,30 $20.011,27
TIR 5%
VAN $ 30.424 32
FC ANNUAL $ 14.301,83
PER.REC.INV 13

Fuente y elaboracién: Las autoras.

74



CAPITULO 7
IMPLEMENTACIONES

Los inicios de todo proyecto siempre son decisivos, ya que se conjugan
muchos factores, que en la mayoria de los casos son Unicos para cada negocio.
Una regla clara que debe estar siempre presente, es redlizar procesos de
retroalimentacion, obteniendo informacién del proyecto en si y de los clientes, ya
que estos mediante su opinidn o deseo del producto generan ventas. Por esta
razon, realizar ese proceso debe estar concentrado en cada actividad, como las
actividades con el proveedor, o con la empresa y en todo lo que esté dirigido al

desempeno éptimo del proyecto.

7.1. PRIMER ANO

El primer ano del proyecto es fundamental puesto que, ya estando en
accion empiezan a combinarse los elementos que son propios de la vida de la
empresa y que fienen como finalidad la obtencidn de ingresos y obtener
rentabilidad. Aqui se emplean todas las herramientas que se han adquirido, asi
mismo se ejecuta todo lo planificado, se verifica y se distinguen las fortalezas y
debilidades. En los primeros dias, se gestiona la negociacion con el proveedor y
por ende la redlizacion del pedido. Basdndose en la llegada del producto se
inicia labores y las operaciones de mercadeo. No olvidando cualquier ajuste

requerido para el correcto funcionamiento.

En los ciclos subsiguientes de las operaciones de la compania se estima
qgue con el ciclo normal de trabagjo, dicho especificamente la comercializaciéon
de los llaveros cargadores solares para dispositivos moviles, se obtiene un estudio
de los diferentes aspectos del negocio, que por normalidad se van dando a diario
en el desempeno del mismo; la empresa no se puede manejar por si sola, asi que
debe estar en constante atencién en todos y cada uno de los elementos. Sin

embargo, estas acciones deben ser realizadas de la manera mas optima posible
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en los diferentes aspectos del proyecto y por ende a la comercializaciéon del
producto. Globalmente se debe realizar un desarrollo dindmico del mismo, de
forma que se alcance una verdadera madurez del negocio, sin descuidar
aspectos tan importantes como: calidad del producto, servicio y atencion al
cliente; de manera que siempre se debe investigar y analizar los deseos y las

expectativas del cliente, para satisfacer sus necesidades.

Un elemento importante que siempre debe ser observado, es el servicio al
cliente, se le debe ofrecer el producto de la mejor manera, asi generando
obviamente mdas ventas pero esto no solo debe ir enfocado a los ingresos de la
empresa sino en ver la satisfaccién del cliente con el producto sea por el precio,
la calidad o el servicio. Dependiendo del desempeno y metas alcanzadas, es
factible pensar en acciones de crecimiento; expandir el negocio nacionalmente,
mejorar la imagen de la empresa, para asi llegar de la mejor manera hacia el

cliente.

7.2. PLAN DE CONTIGENCIA

En toda planificaciéon realizada de las diversas actividades que deben
ejecutarse en cada aspecto de la empresa, no solo se debe prevenir la evolucion
diaria del proyecto; tales como: pedidos, ventas, relaciones con los proveedores,
marketing, etc.; sino también las situaciones negativas internas y externas, y para
algunas de ellas, que tienen elementos no muy confrolables que puedan
comprometer la existencia y el éxito del proyecto. Ante lo expuesto, se debe
entender que si existen situaciones negativas, se debe plantear posibilidades que
permitan compensarse, o en el peor de los casos disminuir las influencias o

resultados negativos.

A continuacién se indica en el siguiente cuadro algunos de los planes de

contingencia para cada situacion que pueda existir.
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CUADRO 7.1. Plan de Contingencia.

ITEM

ORIGEN

PLAN DE POSIBILIDADES

AREA ADMINISTRATIVA

INTERNO

Capacitacion y estudio constante de
cualquier metodologia que permita
optimizar la redlizacién de las

actividaodes de esta drea.

CLIENTES

INTERNO

Es importante percibir siempre lo que
el cliente deseq, por lo tanto se debe
revisar el estado de satisfaccion del
cliente; esto puede ser a fravés de
llamadas directas con el cliente para
obtener informacién. Toda la
informacion obtenida se tabula y se
analiza, para asi  obftener los
pardmetros requeridos para la toma
de decisiones; tales como: precios,
margen de utilidad, valor agregado
del producto, promociones e incluso

nuevas lineas de productos.

PROVEEDORES

INTERNO -
EXTERNO

Es inferno ya que se debe tener
buenas relaciones con los
proveedores, ademds de siempre
considerar la opcidon de cambiar de
proveedor de ser necesario. Y
externo puesto que, se debe estar
pendiente del movimiento de estos e
incluso se debe revisar el mercado

para obtener datos de otros posibles
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proveedores en caso de que exista
algun tipo de problema con el

anterior.

ARANCELES

EXTERNO

Un tema que no se debe evitar es el
de los aranceles, ya que estos
afectan directamente el precio final
del producto y de ser muy elevados,
quizds ya no se muestre el negocio
rentable. Un plan adecuado es al
establecer iniciamente el precio de
venta, considerar las  posibles
fluctuaciones de los aranceles, por lo
mMenos un ano posterior, para que de
esta forma en caso de elevarse,
tener la capacidad incluso de
mantener el precio. Asi mismo por
otfro lado, estar atentos a cualquier
cambio arancelario que pueda

existir.

LEGISLACION

EXTERNA

Los cambios en las leyes y legislacion
del pais, son factores externos de
muy poco confrol, por lo que se
debe tener mucha atencion a
cualquier reglamentacion o}
infencion que pueda comprometer
al proyecto. Como es el caso de la
prohibicion de importacion de
ciertos productos o restricciones para

ciertos paises, por lo que se debe
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analizar detenidamente si existen
opciones alternativas y paises de
origen con los que se pueda contary

asi poder seguir en el negocio.

LA COMPETENCIA

EXTERNO

La competencia de no existir, o por
lo menos no directamente puede
representar una ventaja, pero no se
debe confiar, ya que siempre existe
competencia sea antes o después, y
se debe estar preparado. Uno de los
factores que se debe tomar en
cuenta es el precio y el margen de
utilidad, éste debe ser definido; para
tener la posibilidad de tener cierto
espacio que permita reducirlo de ser
necesario y poder siempre ser
competitivos. Ademds, otro
pardmetro importante es lograr el
posicionamiento de mercado,
utilizando las medidas necesarias;

como: promociones y publicidad.

VALOR AGREGADO

INTERNO

El producto presentado es de
adlimentaciéon  solar, ahorra  los
recursos energéticos y favorece al
medio ambiente. Por lo tanto, hay
qgue mostrar a los clientes todas las

caracteristicas 'y beneficios que
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tienen los cargadores solares, no solo
pensando en la economia sino que
también por el planeta, por lo que se
puede apoyar en las campanas de

proteccion del medio ambiente.

Fuente y elaboracién: Las autoras.
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CONCLUSION

En este periodo de investigacion intervienen dos factores muy importantes

gue estdn enfocados en nuestra carrera; el factor medioambiental y econdmico.

Se redlizd el respectivo estudio de mercado por medio de encuestas a
383 personas dando como resultado que el 80 % encontrd la necesidad de
adquirir un cargador que funcione con energia solar. Dentro de este grupo de
personas muchas no tenian conocimiento del producto antes de la encuesta, por
la falta de comercializacidon dentro del pais pero presentaron interés al saber de

sus beneficios.

Realizando un plan de marketing, a través de publicidad en internet,
redes sociales, flayers y anuncios publicitarios; los porcentajes de personas
interesadas en comprar este producto pueden aumentar considerablemente
basdndose en las encuestas ya realizadas. En relacion al precio se infroducird en
el mercado con un precio no muy alto y comparando con los productos similares
de la competencia, se decidié que el precio del llavero cargador solar movil sera
$20.

Este producto tendrd una gran salida en el mercado, ya que se cuenta
con una serie de ventajas competitivas frente a la competencia, como por
ejemplo: precio muy competitivo, tecnologia muy avanzada, proteccion del
medioambiente y multiples funciones del producto. Finaimente, con el desarrollo
del presente proyecto de inversion, y con las estrategias planteadas desde la
perspectiva del campo de estudio; comercio y finanzas; se muestra que es un
proyecto con futuro, y no solo porque refleja rentabilidad. Viéndolo desde otro
punto de vista, es un producto que beneficia al medio ambiente, la cual estd
tomando mucha importancia en la actualidad. Por lo tanto, no solo representa el
valor econdmico de las ventas sino que ademds el ahorro de recursos energéticos

del pais y del mundo entero.
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RECOMENDACIONES

El éxito del proyecto y la permanencia vigente del mismo en el mercado
dependerd de las visitas orientadas hacia el distribuidor, ddndole «
conocer las cualidades del producto, para que estén seguros del producto
que van a adquirir y que van a presentar al cliente, creando fuerza de

ventas y cumplir con los objetivos planteados.

Realizar acuerdos simbidticos con otras empresas que comercialicen
moviles u ofros equipos que guarden compatibilidad con el producto, a fin

de obtener beneficio mutuo.

Participar en ferias que promuevan productos novedosos u ofro tipo de
eventos similares como campanas ambientalistas, para poder difundir y
promover la necesidad de la utilizacidon de fuentes de energia limpia vy
autorrenovable, es decir mostrar los beneficios que ésta actitud representa

para el medio ambiente.
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ANEXOS



Anexo 1: TABULACION DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Encuesta sobre la comercializacién de llaveros cargadores solares moviles

Tamano de la muestra: 383

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.- Tipo de toma de la muestra

Online 84 22% 84 22%
Presencial 299 78% 383 100%
Total 383 100%

2.- Edad del investigado

15-25 150 39% 150 39%

26 - 36 140 37% 290 76%

37-50 43 1% 333 87%

51 -64 50 13% 383 100%
Total 383 100%

3.- Sexo del investigado

Masculino 259 68% 259 68%
Femenino 124 32% 383 100%
Total 383 100%

4.- Nivel de descarga del celular

Casi siempre 136 36% 136 36%

87




Seguido 140 37% 276 73%
Pocas veces 70 18% 346 21%
Casi nunca 36 9% 383 100%
Total 383 100%
5.- Conocimiento del producto del investigado
Si 45 12% 45 12%
No 337 88% 383 100%
Total 383 100%
6.- Interés del investigado en comprar el producto
Si 306 80% 306 80%
No 67 17% 373 7%
No estoy 10 3% 383 100%
seguro
Total 383 100%
7.- Nivel de interés en la presentacion del producto
llavero 288 75% 288 75%
linterna 28 7% 322 84%
Total 322 84%
8.- Valor dispuesto a pagar por cargador solar
$40 30 8% 30 10%
$35 268 70% 298 55%
$30 77 20% 375 83%
Ninguna de 8 2% 322 84%
la anteriores
Total 322 84%
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9.- Decision por comprar el producto del investigado

Necesidad 169 44% 169 44%
Moda 59 15% 228 59%
Deseo 94 25% 322 84%

Total 322 84%

10.- Beneficios que gustaria

tener del producto

Liviano y Fdacil 38%
Rapidez y 20%
rendimiento
Ahorro 12%
Calidad 9%
Carga ofro 5%
dispositivo
Total 84%
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Anexo 2: FORMATO DE LA ENCUESTA

Encuesta sobre la comercializacion de llaveros

adores solares moviles

Universidad Catolica santiago de Guayaquil
Realizada para la obtencion de titulo universitario.
Tipo de encussta:
it on-line

¢ Presencial

Edad

45 . TR
1 Rl b1

e . T
a0 - ¥

SExD
i Masculino

it Femening

;Usted ha tenido problemas constantemente con la descarga de la bateria de su celular?
it Casi siempre

i Seguido

i PoCas weoes

% Casi nunca

;Conoce sobre los llaveros cargadores solares maoviles?

X

=+ Mo
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[ (2) 1

(2] ]

jEstaria dispuesto a comprar uno?

jJCuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?
En dolares.
1 80

it 35

Wt 30

it Minguna de las anteriores

jOue presentacion le interesaria comprar de los cargadores solares?
it Wawero

it linterna

#Cual es la razon principal por la que decidina comprar el producto?
& Mecesidad

i Desen

it Moda

Joue beneficios le gustaria tener de los cargadores solares?

T L . T T L el P e P
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Anexo 3
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Anexo 4: COTIZACION AEREA [PRIMER PEDIDO]

FECHA DE COTIZACION: 17-ABRIL-2013 ¢ '

CLIENTE ENERGY MOBILE
CONTACTO: KARINA DESIDERIO ‘ s/
REFERENCIA: CFR MIAMI - GUAYAQUIL
AEROPUERTO DE
ORIGEN: MIAMI, USA
AEROPUERTO DE
DESTINO: GUAYAQUIL, ECUADOR
BULTOS: 2020 cajas LOGIS INTERNACIONAL DE C
PESO BRUTO: 222,2 kg
GASTOS LOCALES + DESTINO
kg/m3 Total
Gastos en destino
Corte de guia $ 45,00
Adm. De Embarque $ 45,00
Despacho de aduanas $ 190,80
Almacenaje en Terminal Aeroportuario
Tarifa Basica (hasta 300 kg - 8 dias) $ 18,00
Handling Fee - 2% $0,36
$
Operational Fee 0,12 $ 26,66
$

Tarja 0,08 $17,78
**|_os costos por bodegaje son facturados como reembolso

Subtotal Gastos en destino $ 343,60

; IVA 12% $41,23

Total Gastos en destino $ 384,83

TOTAL FLETE AEREO + GASTOS EN DESTINO $ 384,83|

*Notar que podemos enviar valores totales, una vez confirmado el cubicaje de la carga.

Elaborado por: Vanessa Santos
Coordinadora de
Ventas
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COTIZACION AEREA [SEGUNDO PEDIDO]

FECHA DE COTIZACION: 17-ABRIL-2013 /
CLIENTE ENERGY MOBILE ’/
CONTACTO: KARINA DESIDERIO ‘ /

REFERENCIA: CFR MIAMI - GUAYAQUIL
AEROPUERTO DE

ORIGEN: MIAMI, USA
AEROPUERTO DE
DESTINO: GUAYAQUIL, ECUADOR

BULTOS: 2220 cajas LOGIS NTERN/ DE CARGA
PESO BRUTO: 2442 kg
GASTOS LOCALES + DESTINO
kg/m3 Total
Gastos en destino
Corte de guia $ 45,00
Adm. De Embarque $ 45,00
Despacho de aduanas $ 190,80
Almacenaje en Terminal Aeroportuario
Tarifa Basica (hasta 300 kg - 8 dias) $ 18,00
Handling Fee - 2% $0,36
$
Operational Fee 0,12 $ 29,30
$

Tarja 0,08 $ 19,54
**|_os costos por bodegaje son facturados como reembolso

Subtotal Gastos en destino $ 348,00

; IVA 12% $41,76

Total Gastos en destino $ 389,76

TOTAL FLETE AEREO + GASTOS EN DESTINO $ 389,76 |

*Notar que podemos enviar valores totales, una vez confirmado el cubicaje de la carga.

Elaborado por: Vanessa Santos
Coordinadora de
Ventas
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Anexo 5: PRE-LIQUIDACION DE IMPUESTOS [PRIMER PEDIDO]

CLIENTE ENERGY MOBILE PRODUCTO: CARGADORES SOLARES
FECHA 17/04/2013 PARTIDA ARANCELARIA |P.A.# 8507.80.00.00
PAIS ECUADOR VIA AEREA
FOB inicial UsD
HOJA PRE-LIQUIDACION DE IMPUESTOS

DATOS GENERALES:
FOB 6.969,00 Cédigo de Producto (TNAN) 1
FLETE AEREO APROX 482,17 Antidumping 0%
CFR 7.451,17 Advalorem 25,00%
SEGURO 74,51 FDI 0,50%
CIF 7.525,68 ICE
CANTIDAD IVA 12%
LIQUDACION DE ADUANA Salvaguardia 0%

Techo Consolidado 0%
ARANCEL % 1.881,42  Incremento ICE 0%
ARANCEL
ESPECIFCO - Afecto a Derecho Especifico 0,00%
FODINFA 0,5% 37,63 Unidad de Medida u
VA 12% 1.133,37 Valor fijo Adicional al Arancel 0
ICE -
TOTAL LIQUID. 3.052,42
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PRE-LIQUIDACION DE IMPUESTOS [SEGUNDO PEDIDO]

CLIENTE

FECHA

PAIS

FOB inicial UsD

ENERGY MOBILE

17/04/2013

ECUADOR

PRODUCTO:
PARTIDA ARANCELARIA
VIA

CARGADORES SOLARES

P.A.# 8507.80.00.00

AEREA

HOJA PRE-LIQUIDACION DE IMPUESTOS

DATOS GENERALES:

FOB 7.659,00
FLETE AEREO APROX 482,17
CFR 8.141,17
SEGURO 81.41
CIF 8.222,58
CANTIDAD

LIQUDACION DE ADUANA
ARANCEL % 2.055,65
ARANCEL

ESPECIFICO -
FODINFA 0,5% 41,11
VA 12% 1.238,32
ICE -
TOTAL LIQUID. 3.335,08

Cédigo de Producto (TNAN)
Antidumping

Advalorem

FDI

ICE

IVA

Salvaguardia

Techo Consolidado

Incremento ICE

Afecto a Derecho Especifico
Unidad de Medida

Valor fijo Adicional al Arancel

1
0%
25,00%
0,50%

12%
0%
0%
0%

0,00%
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Anexo 6: REQUISITOS PARA EL REGISTRO DE LOS SIGNOS
DISTINTIVOS DEL LGOTIPO Y EL NOMBRE COMERCIAL DE LA
COMPANIA

Los procedimientos administrativos que se realizan en la Unidad de Signos
Distintivos, como su nombre lo indica, tienen por objeto lograr el registro y por
tanto la proteccién de un signo, confiriéndole a su fitular un derecho exclusivo
para su utilizacion. El término signo distintivo comprende tanto a las marcas como
a los nombres y lemas comerciales, a las apariencias distintivas de los locales y las
indicaciones geogrdficas que se utilizan para distinguir un producto, servicio o una

actividad en el comercio.

Requisitos:
Los requisitos que deben presentarse para el registro de un signo distintivo son los
siguientes:

1. Original y copia de la solicitud de registro

2. Documentos habilitantes tales como:

1. Copia de la cédula de ciudadania en el caso de las personas naturales.
2. Nombramiento de representante legal de la persona juridica solicitante.
3. Poder debidamente legalizado, de ser el caso.

3. Comprobante de pago de la tasa correspondiente

4. En el caso de los signos graficos o mixtos, se debe adjuntar 6 efiquetas en papel

adhesivo con la reproduccion del signo.

5. Documento de prioridad en caso de que se quiera hacer valer este derecho en

el Ecuador.

Procedimiento:
* Previo al inicio del registro respectivo, se recomienda que el interesado realice

una busqueda de antecedentes de signos distintivos. El costo de la busqueda
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parcial es de $8 y la busqueda completa tiene un costo de $16 (marca y nombre
comercial).

* El primer paso para el registro de un signo es la presentacion de la solicitud con
todos los documentos habilitantes. Se debe adjuntar el comprobante de pago de

una tasa de $54.

e Posteriormente se readliza un examen de forma para analizar si la solicitud
cumple con los requisitos previstos en la Ley nacional y la normativa Andina.
e Se redliza la publicacién de un extracto de la solicitud en la Gaceta de
Propiedad Intelectual respectiva a fin de que, quien tenga legitimo interés pueda

presentar la correspondiente oposicion al registro.

* En caso de que no exista oposicion al registro, se realiza el Ultimo examen
denominado registro de fondo, con el fin de determinar si la solicitud estd o no

incursa en una de la prohibiciones absolutas o relativas de registro.

e Una vez readlizado este examen, se emite la resolucidn correspondiente

concediendo o negando el registro del signo.

* En caso de que se conceda el registro, la Direccidon Nacional de Propiedad
Industrial dispone la emision del correspondiente titulo, previo pago de una fasa
de $28.

Tiempo Estimado de Entrega:

De 3 a 4 meses, en el caso de que no se haya presentado oposicion al registro.
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Anexo 7: REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA
SOCIEDAD ANONIMA

Superintendencia de comparnias

* Aprobacion del nombre de la Compaiiia

Trédmite

Se deben presentar alternativas de nombres para la nueva Compania, para su
aprobacién en la Superintendencia de Companias.

Documentaciéon

Copia de cédula.

* Apertura cuenta de Integracion de Capital

Trémite

Se apertura una cuenta de Integracién de Capital de la nueva Compania en
cualqguier banco de la ciudad de domicilio de la misma.

Documentacion

1. Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituirdn la
Compania (socios o accionistas)

2. Aprobacién del nombre dado por la Superintendencia de Companias

3. Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracién de Capital (formato
varia de acuerdo al banco en el que se apertura) que contenga un cuadro de la
distribucion del

4. Capital.

5. El valor del depodsito

Descarga de Documentos

-Modelo solicitud apertura cuenta de Ingracion de Capital Compania Limitada.
-Modelo solicitud apertura cuenta de Ingracion de Capital Sociedad Anénima.
* Celebrar la Escritura PUblica

Trdmite

Se debe presentar en una Notaria la minuta para constituir la Compania

Documentacion
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1. Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituirdn la
Compania (socios o accionistas)

2. Aprobacién del nombre dado por la Superintendencia de Companias

3. Certificado de apertura de la cuenta de Integracion de Capital dada por el
banco

4. Minuta para constituir la Compania

5. Pago derechos Notaria

Descarga de Documentos

-Modelo Minuta Constitucion Compania Limitada.

-Modelo Minuta Constitucion Compania Anénima.

* Solicitar la aprobacion de las Escrituras de Constitucion

Trémite

Las Escrituras de constitucidn deberdn ser aprobadas por la Superintendencia de
Companias

Documentaciéon

1. Tres copias certificadas de las Escrituras de constitucion
2. Copia de la cédula del Abogado que suscribe la solicitud
3. Solicitud de aprobacién de las Escrituras de constitucion de la Compania

Descarga de Documentos

-Modelo solicitud aprobacién Escrituras.

* Obtener la resolucion de aprobacion de las Escrituras

Trdmite

La Superintendencia de Companias nos entregard las Escrituras aprobadas con
un extracto y 3 resoluciones de aprobaciéon de Ia Escritura.

Documentacion

Recibo entregado por la Superintendencia de Companias al momento de
presentar la solicitud.

* Cumplir con las disposiciones de la Resolucién

Tradmite

1. Publicar el extracto en un periédico de la ciudad de domicilio de la Compania.
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2. Llevar las resoluciones de aprobacion a la Notaria donde se celebrd la Escritura
de constitucion para su marginacion.

3. Obtener la patente municipal y certificado de inscripcién ante la Direccidn
Financiera.

Documentaciéon

Para obtener la patente vy el certificado de existencia legal se deberd adjuntar:

1. Copia de las Escrituras de constitucion y de la resolucion aprobatoria de la
Superintendencia de Companias.

2. Formulario para obtener la patente (se adquiere en el Municipio).

3. Copia de la cédula de ciudadania de la persona que serd representante legal
de la Empresa.

* Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil

Trémite

Una vez cumplidas las disposiciones de la resolucidn de aprobacidén de la
Superintendencia de Companias se deberd inscribir las Escrituras en el Registro
Mercantil.

Documentacion

1. Tres copias de las Escrituras de constitucion con la marginacion de las
resoluciones.

2. Patente municipal.

3. Certificado de inscripcion otorgado por el Municipio.

4. Publicacion del extracto.

5. Copias de cédula y papeleta de votacion de los comparecientes.

* Elaborar nombramientos de la directiva de la Compaiiia

Trdmite

Una vez inscritas las Escrifuras se deberdn elaborar los nombramientos de la
directiva (Gerente y Presidente)

Documentacion

Ninguna
Descarga de Documentos

-Modelo Nombramiento Gerente.
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-Modelo Nombramiento Presidente.

* Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil

Trdmite

Los nombramientos deberdn ser inscritos en el Registro Mercantil

Documentaciéon

1. Tres copias de cada Nombramiento

2. Copia de las Escrituras de Constitucion

3. Copias de cédula y papeleta de votacién del Presidente y Gerente

* Reingresar los Documentos a la Superintendencia de Companias

Trémite

Se debe reingresar las Escrituras a la Superintendencia de Companias para el
otorgamiento de cuatro hojas de datos de la Compania.

Documentacion

1. Formulario RUC 01A

2. Formulario RUC 01B

3. Nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el Registro Mercantil

4. Copias de cédulas y papeletas de votacion de Gerente y Presidente

5. Tercera copia certificada de la Escritura de Constitucion debidamente inscrita
en el Registro Mercantil

6. Una copia de la panilla de luz o agua del lugar donde tendrd su domicilio la
Compania

7. Publicacion del extracto

Descarga de Documentos

-Formulario OT-A.

-Formulario 01-B.

* Obtener el RUC

Trdmite

Reingresadas las Escrituras se entregardn las hojas de datos de la Compania que
permitirdn obtener el RUC.

Documentacion

1. Formulario 01A con sello de recepciéon de la Superintfendencia de Companias.
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2. Formulario 01B con sello de recepcidn de la Superintendencia de Companias

3. Original y copia de los nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el
Registro Mercantil.

4. Original y copia de la Escritura de constitucion debidamente inscrita en el
Registro Mercantil.

5. Original y copia de la cédula de identidad y papeleta de votacién del
Representante Legal.

6. Una copia de la planilla de luz, agua, teléfono, pago del impuesto predial del
lugar donde estard domiciliada la Compania a nombre de la misma o, confrato
de arrendamiento. Cualquiera de estos documentos a nombre de la Compania o
del Representante Legal.

7. Si no es posible la entrega de estos documentos, una carta por el propietario
del lugar donde ejercerd su actividad la Compania, indicando que les cede el
uso gratuito.

8. Original y copia de las 4 hojas de datos que enfrega la Superintendencia de
Companias.

9. Si el tfrdmite lo realiza un tercero deberd adjuntar una carta firmada por el
Representante Legal autorizando.

Descarga de Documentos

-Modelo de Autorizacion para obtener el RUC por una tercera persona.

-Modelo carta SRI para uso gratuito de oficina.

* Retirar la cuenta de Integracion de Capital

Trdmite

Una vez que se obtenga el RUC de la Compania, éste debe ser presentado a la
Superintendencia de Companias para que se emita la autorizacion de retirar el
valor depositado para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital.

Documentacion

1. Carta de la Superintfendencia de Companias solicitando al banco se devuelva
los fondos depositados para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital.

2. Copia de cédula del Representante Legal y de los accionistas de la Compania.
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3. Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuenta de Integracion de Capital,
indicar en dicha solicitud si el dinero lo puede retirar un tercero.

Descarga de Documentos

-Modelo de autorizacion de retiro de capital del banco.

* Apertura una Cuenta Bancaria a nombre de la Compania

Trémite

La Compania puede abrir una cuenta corriente o de ahorros.

Documentacion

1. Solicitud de apertura de cuenta.

2. Copia de cédula y papeleta de votacion de las personas que manejaran la
cuenta.

3. Copia de una planilla de servicios bdsicos donde conste la direccion de
residencia quienes van a manejar la cuenta.

4. Un depdsito con un monto minimo dependiendo de la institucion bancaria.
Descarga de Documentos

-Modelo solicitud apertura cuenta corriente o de ahorros.

* Obtener permiso para imprimir facturas

Trdmite

Para que la Compania pueda emitir facturas, el SRI deberd comprobar la
direccion de la Compania.

Documentacion

1. Solicitud de inspeccion (formulario que entregan en el SRI).

2. Permiso de Bomberos.

3. En caso de realizar operaciones de Comercio Exterior, la autorizacion de la
CAE.

4. Certificados, confratos o facturas de proveedores de la Compania.

5. Certificado de cuenta bancaria a nombre de la Compania.

6. Registro patronal en el IESS.

7. Patente Municipal.

8. Facturas que sustenten la propiedad mobiliaria.

9. Confrato de compraventa que sustente la propiedad inmobiliaria.
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10. Panilla de luz, agua, teléfono o carta del pago del impuesto predial a nombre
de la Compania y/o el contrato de arrendamiento, o la carta de autorizacién de

uso gratuito de oficina con reconocimiento de firma.
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Anexo 8: MODELO DE FLYERS

PRIMER MODELO

vl

W

mobile

Cargador SOLAR cweray mosiie
@ ventas@energymobile.com @energymobilee * /energymobileec

DIRECCION: GARCIA AVILES 536 ENTRE LUQUE Y AGUIRRE.
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SEGUNDO MODELO
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CARGADOR
SOLAR

obile

P —

@ ventas@energymobile.com { =) @energymobileec u /energymobileec

DIRECCION: GARCIA AVILES 536 ENTRE LUQUE Y AGUIRRE.
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Anexo 9: GASTOS DEL PROYECTO

EMPLEADOS SUELDO | Aporte personal IESS | Aperte patronal IESS | Decimo fercero | Decimo cuarfo |TOTAL MENSUAL

Gerente general 1] $400,00 56,10 $ 66,90 $ 50,00 $ 26,50 §79%.50
Jefe de loglttica 1] $400,00 56,10 $ 66,90 $ 50,00 $ 26,50 §79%.50
Asistente contable 1] 400,00 $37.40 $ 44,60 $33,33 $ 26,50 § 504,43
Vendedor | 1] §43500 $ 40,67 $ 48,50 § 36,25 $26,50 §546,25
Vendedor 2 1] §43500 $ 40,67 $ 48,50 § 36,25 $26,50 §546,25
Vigilancia 11 $31800 $29.73 §35.44 § 26,50 $26,50 § 405,46
Limpieza y mantenimiento |1 $318,00 $29.73 $ 35,46 $ 26,50 $ 26,50 § 404 46
TOTAL MENSUAL §3.106,00 § 290,41 §345,32 $258 83 $185,50 §4,008,85

TABELA DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION
Descripcion Valor Vida ulil | % de depreciacion| Depreciacion anval
Muebles y equipos de Oficina | § 2.040,00 10 10% $ 204,00
Equipos de Computacion $1.128,00 3 3% § 378,00
Gostos de constitucion £ 800,00 5 0% $ 160,00
TOTAL $ 740,00

MATERIAL DE EMBALAJE
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DESCRIPCION UNIDAD |PRECIO U. PRECIO TOTAL
Cartones 30 $ 0,20 % 6,00
PUBLICIDAD PRECIO U | Valor total I
Anuncio en el penddico 1 $ 137,00 s 13?,00'
Flyers 500 3006  $3000]
TOTAL $137.06f  $147,00]
SERVICIOS BASICOS

Energio eléctrica $ 20,00

Agua potable % 40,00

Telefonio $ 50,00

TOTAL 5 180,00}
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FLUJO DE CAJA MENSUAL

Anexo 11
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Anexo 12: Contrato de exclusiva distribucidn
CONTRATO DE COMPRA EXCLUSIVA

En la ciudad de Guayaquil, a los quince dias del mes de enero de 2014, las partes
comparecientes acuerdan celebrar el presente confrato de compra exclusiva, al
tenor de las siguientes clausulas:

CLAUSULA PRIMERA.- Partes que intervienen.-
Intervienen en la celebracién del presente contrato:

a) Por una parte, la compania SHENZHEN LMD TECHNOLOGY S.A., es una
persona juridica de derecho privado legalmente constituida en China,
quien comparece debidamente representada por el senor Chen Ming Hui,
en su calidad de Gerente General y Representante Legal, parte a la que
en adelante se podrd denominar como “EL PROVEEDOR™.

b) Por otra parte, Karina Desiderio y Karina Calderdn, por sus propios y
personales derechos, parte a la que en adelante se podrd denominar
como “EL COMERCIANTE".

CLAUSULA SEGUNDA.- Antecedentes.-

EL PROVEEDOR es una persona nafural, cuyo objeto social es la produccion vy
venta de cargadores para celulares de marca reconocida en el mercado
electronico, para lo cual ha desarrollado un plan empresarial que incluye
informacion comercial y técnica, y la creacién de su propia marca denominada
SHENZHEN LMD TECHNOLOGY, debidamente registrada, el xx de marzo de 2010,
para la comercializacion de productos.

EL COMERCIANTE es una compania anénima dedicado a la actividad mercantil
de importacién y comercializaciéon de llaveros cargadores solares para toda clase
de dispositivos electronicos, que se encuenfra interesado en comprar
exclusivamente los productos por EL PROVEEDOR, detallados en el anexo 1, bajo la
marca denominada ENERGY MOBILE, o que involucra también la licencia de sus
signos distintivos.

CLAUSULA TERCERA.- OBJETO DEL CONTRATO.-

Por el presente contrato, EL PROVEEDOR se obliga a vender y suministrar a EL
COMERCIANTE los productos detallados en el Anexo 1, lo que implica la licencia
del signo y logos distintivos del negocio, y la entrega de toda la informacion
necesaria, asi como capacitacidon técnica permanente, que coadyuven la
satisfactoria operacion del negocio. En confraprestacion, EL COMERCIANTE se
obliga a comprarle exclusivamente a EL PROVEEDOR l|os articulos importados para

112



venderlos Unicamente bagjo la marca SHENZHEN LMD TECHNOLOGY,
adicionaimente EL COMERCIANTE se obliga a pagar una contribuciéon periddica
por la licencia de la marca de propiedad de EL PROVEEDOR y el logo asociado a
ella.

PROPIEDAD INTELECTUAL:

CLAUSULA CUARTA.- EL PROVEEDOR declara tener el derecho exclusivo y
excluyente del uso del nombre comercial, marca y todas las combinaciones,
variaciones y adiciones a estos, ya sea independiente o en combinacién con
otros signos distintivos, utilizados para designar los productos referidos en el anexo
1. Dichos signos distintivos se detallan en anexo que se adjunta al presente
documento.

EL COMERCIANTE utilizard obligatoriamente la marca registrada de EL PROVEEDOR
en el establecimiento, haciendo figurar en todos los elementos publicitarios y
demds materiales de promocién, dichas marcas con los caracteristicos
estdndares distintivos del sistema, de tal modo, que el negocio sea facimente
reconocido por el publico en general.

CLAUSULA QUINTA.- EL COMERCIANTE reconoce que no puede obtener el registro
de alguna o todas las marcas en licencia cuya fitularidad pertenece a EL
PROVEEDOR. Igualmente, EL COMERCIANTE bajo ninguna circunstancia disputard
con EL PROVEEDOR la titularidad de la marca registrada.

PLAZO DEL CONTRATO:

CLAUSULA SEXTA.- Las partes convienen fijar un plazo de duracién determinada
para el presente contrato, el cual serd de 10 anos, los mismos que se computardn
a partir de la fecha de suscripcion de este documento.

No obstante, las partes podrdn por mutuo acuerdo renovar el confrato hasta 5
(cinco) meses antes de su vencimiento mediante un convenio escrito que
contenga el consentimiento expreso de ambas partes.

REGALIAS A FAVOR DEL COMERCIANTE
CLAUSULA SEPTIMA.- EL COMERCIANTE tendrd derecho a percibir un descuento
especial sobre el precio de venta de EL PROVEEDOR, el cual permitird que EL
COMERCIANTE obtenga utilidades equivalentes al 25% de las compras realizadas
a EL PROVEEDOR.
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INDEPENDENCIA EMPRESARIAL:

CLAUSULA OCTAVA.- EL PROVEEDOR deja constancia que no le une ninguna
relaciéon laboral o de dependencia con EL COMERCIANTE. En consecuencia, EL
PROVEEDOR y EL COMERCIANTE conservardn su independencia econdmica y
autonomia juridica soportardn el riesgo empresarial propio de su respectiva
actividad y serdn los Unicos titulares frente a terceros de los derechos y
obligaciones derivados de |as relaciones que con ellos mantengan.

CLAUSULA NOVENA.- Queda convenido que la gestion y administracion del
negocio materia del presente contrato corresponderd Unica y exclusivamente a
EL COMERCIANTE.

CLAUSULA DECIMA.- EL PROVEEDOR establecerd los precios mdximos y minimos de
los productos de venta al publico objeto del contrato, en orden al mantenimiento
de los niveles de rentabilidad y el cdiculo de los mdrgenes internos de beneficio.

CLAUSULA UNDECIMA.- EL COMERCIANTE estd obligado a vender y comercializar
en su establecimiento comercial, exclusivamente los productos de SHENZHEN LMD
TECHNOLOGY S.A. gue serdn suministrados por EL PROVEEDOR.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA.- EL COMERCIANTE no venderd ni distribuird
productos que compitan con los articulos en el dmbito del negocio, objeto de
este contrato. EL COMERCIANTE no podrd, directa o indirectamente, operar con
productos de la competencia.

EL COMERCIANTE no desviard ni intentard desviar ningun negocio, ni clientes, ni
informacion relevante, directa o indirectamente a ningun competidor, por si
mismo, o a fravés de terceras personas.

Sin perjuicio de lo establecido en la cldusula undécima, EL COMERCIANTE podrd
vender productos de ofro importador o fabricante que no constituyan
competencia, para lo cual deberd informar de ello a EL PROVEEDOR.

En ningUn caso, estas ventas impedirdn el cumplimiento de sus obligaciones hacia
EL PROVEEDOR.

Cuando EL PROVEEDOR infroduzca a su portafolio nuevos articulos que EL
COMERCIANTE compre a ofro proveedor o fabricante, dicha operacion mercantil
concluird denfro de los 10 dias desde que EL PROVEEDOR notifique por escrito a EL
COMERCIANTE, quien desde aquel momento queda obligado a comprar
exclusivamente esos productos a EL PROVEEDOR.
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CLAUSULA DECIMA TERCERA.- EL COMERCIANTE contard con 30 dias de crédito a
partir de la emision de la factura. En circunstancias, que EL COMERCIANTE no
cancelare oportunamente la deuda vencida, se suspenderd el aprovisionamiento
y despacho de la mercaderia hasta el pago total de la obligacién crediticia.

LICENCIA DE MARCA REGISTRADA

CLAUSULA DECIMA CUARTA.- En virtud a los derechos licenciados en el presente
contrato, EL COMERCIANTE deberd pagar a EL PROVEEDOR, una cuota anual que
involucra la licencia de la marca registrada y el logo asociado a ella, la misma
que serd de US $ 500.00 (Quinientos 00/100 ddlares de los Estados Unidos de
América, dicha cuota ascenderd un 10 (diez) % cada tres anos.

CLAUSULA DECIMA QUINTA.- ELCOMERCIANTE podrd promocionar el negocio en
forma diligente, para lo cual hard uso de avisos impresos, promociones, figuraciéon
en guias telefénicas y comerciales, y de cualquier otra manera apropiada.

ASISTENCIA TECNICA

CLAUSULA DECIMA SEXTA.- EL PROVEEDOR o su designado, proporcionard
enfrenamiento y capacitacion inicial y permanente durante el tiempo que dure el
presente convenio, a EL COMERCIANTE y sus principales ejecutivos de venta, sobre
las cudlificaciones técnicas necesarias para una eficiente venta de los articulos
descritos en el anexo 1.

EL COMERCIANTE serd responsable de la asistencia técnica y comercial de los
productos que venda tanto a usuarios finales, como a ofros distribuidores o
revendedores.

EL COMERCIANTE deberd formar a sus empleados o vendedores para realizar una
adecuada demostracion y explicar las ventajas técnicas de los Productos, para
aportar a los compradores toda la asistencia necesaria, desde la eleccion del
producto a la asistencia postventa.

SUMINISTRO

CLAUSULA DECIMO SEPTIMA.- EL PROVEEDOR se obliga a suministrar a EL
COMERCIANTE los productos que comercializard en el negocio, los mismos que en
especie se detallan en anexo adjunto al presente documento.
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EL COMERCIANTE deberd aprovisionarse de los productos referidos en el parrafo
anterior de acuerdo indicaciones establecidas por EL PROVEEDOR, asi como
mantener el stock minimo requerido por este, de aquellos productos que
presenten mayor demanda y competividad en el mercado.

EL COMERCIANTE deberd aprovisionarse de los insumos referidos en la cldusula
anterior en las cantidades establecidas por EL PROVEEDOR, asi como mantener el
stock minimo requerido por este, de aquellos articulos y productos, que de
acuerdo a EL PROVEEDOR, presentan mayor demanda y competividad en el
mercado automotriz.

CLAUSULA DECIMO OCTAVA.- APLICACION SUPLETORIA DE LA LEY: En todo lo no
previsto por las partes en el presente contrato, ambas partes se someten a lo
establecido por las normas del Coédigo de Comercio, Cédigo Civil y demds del
sistema juridico que resulten aplicables.

RESOLUCION

CLAUSULA DECIMA NOVENA.- Constituird causal de resolucidn del presente
contrato, al amparo del articulo 1505 del Cédigo Civil, adicionalmente,
cualquiera de las partes podrd dar por rescindido el presente contrato, sin
perjuicio de las acciones civiles o penales que pudiera ejercitar, en caso de
incumplimiento de alguna de las obligaciones previstas en el mismo.

Asimismo, cualquiera de las partes podrd dar por tferminado el presente confrato
por cualquiera de las siguientes causas:

a) insolvencia manifiesta de “EL PROVEEDOR";

b) existir resolucion judicial de concurso de acreedores o quiebra de
cualquiera de las partes confractuales,

c) manifestacion expresa de las partes de darlo por terminado,

d) inexistencia del objeto del confrato,

e) por término de la vigencia del mismo, o

f)  cualquier circunstancia que afecte sustancialmente la capacidad de la
otra parte de cumplir con sus obligaciones contfractuales.

CLAUSULA VIGESIMA.- Al término del presente contrato todos los derechos de EL
COMERCIANTE cesardan de inmediato, por lo que debera:

- Dejar de operar el negocio bajo el sistema y las marcas registradas.

- Dejar de usar las marcas registradas y todo soporte material que contenga
dichos signos distintivos.
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- Pagar todas las sumas adeudadas a EL PROVEEDOR.
COMPETENCIA ARBITRAL:

CLAUSULA VIGESIMA PRIMERA.- Las contfroversias que pudieran suscitarse en torno
al presente contrato, serdn sometidas a arbitraje, mediante un Tribunal Arbitral
infegrado por tfres expertos en la materia, uno de ellos designado de comun
acuerdo por las partes, quien lo presidird, y los otros designados por cada uno de
ellos. Si en el plazo de 10 (diez) dias de producida la controversia, no se acuerda
el nombramiento del presidente del Tribunal Arbitral, este deberd ser designado
por el Centro de Arbitraje y Conciliacién de la Cdmara de Comercio de
Guayaquil, cuyas reglas serdn aplicables al arbitraje.

El laudo del Tribunal Arbitral serd definitivo e inapelable, asi como de obligatorio
cumplimiento y ejecucion para las partes y, en su caso, para la sociedad.

SUSCRIPCION

.- PROVEEDOR .- COMERCIANTE
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Anexo 13: Articulo relacionado con creaciéon de Cargador
PUblico
Estudiantes serbios crean un cargador publico de baterias con
energia solar

EL UNIVERSQ, Jueves 19 de enero del 2012
EFE | BELGRADO

Estas fuera, lejos de casa, desesperado porque la bateria de tu teléfono movil
estd vacia y tienes varias lamadas pendientes. Los ciudadanos de Belgrado ya no
tienen por qué preocuparse: pueden cargarla gratis en la calle con un dispositivo
que funciona con energia solar.

sQué misterio guardan las calles belgradensese Albergan un "Strawberry tree"
(arbol de fresas), un invento de un grupo de jovenes que idearon y construyeron
un cargador publico de madviles, tabletas, reproductores mp3, cdmaras y otros

aparatos portdtiles que funciona con energia solar.

El invento fue premiado el ano pasado en Bruselas en la competicion "EU
Sustainable Energy Europe" sobre la reduccion del consumo publico de energia, y

ha logrado una serie de reconocimientos nacionales.

"Nuestro objetivo fue fraer energia renovable a todas las personas, acercarla a
todos", declaré a Efe Milos Milisavljevic, el principal inventor del "Strawberry free”,

un enérgico y ambicioso estudiante de electrotécnica de 22 anos.
El funcionamiento del sistema suena sencillo. "El sol que nos llega se convierte en

los paneles solares en energia eléctrica, que pasa por el 'arbol de las fresas' y

entfra en los teléfonos”, explica.
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"La energia que durante el dia se genera y no se consume, se guarda en la
bateria de acumulacién de modo que el sistema puede trabajar también de
noche, cuando estd nublado, cuando nieva", dice.

El cargador, inspirado en el drbol como importante elemento ecoldgico y con un
diseno de discreta elegancia, consiste de un tronco de metal, bancos de madera
que lo rodean, cables para diferentes tipos de aparatos portdtiles, y un techo

metdlico sobre el que estdn colocados los paneles solares.

"La idea bdsica para su forma derivé del drbol, y de ahi su nombre. El drbol usa la
luz del sol para producir oxigeno, y nuestro drbol la usa para generar energia”,

declaro.

El teléfono movil fue la clave, porque "lo tiene todo el mundo", y solo en Serbia, un
pais de unos 7,5 milones de habitantes, hay 10 millones.
Son pequenos consumos, pero si se suma la energia de 5.000 millones de moviles,

que se estima hay en e mundo, ya no es poco, asegura.

El "Arbol de las fresas”" alcanza una eficacia energética del 80 %, y los cargadores
ordinarios solo de un 20 %.

También tiene un aspecto educativo porque acerca a los usuarios el concepto
de energia sostenible y ofro social, porque los fres existentes en el pais se han
instalado en calles o plazas frecuentadas y en sus bancos la gente se reune,

charla e intfercambia opiniones mientras se espera a que las baterias se carguen.

En Serbia, el cargador ha sido instalado también en la nortena ciudad de Novi
Sad, y en Obrenovac, a 35 kildmetros al este de Belgrado donde se encuentra la
mayor central termoeléctrica de los Balcanes.

"Para 2012, nos hemos propuesto exportar cargadores, instalar al menos uno,
modestamente, para empezar, fuera de nuestro pais, y confiamos en que se

haga realidad", anuncié Milisavljevic.
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Anexo 14: Articulo Relacionado con Cargador Universal

Teléfonos moviles funcionaran en UE con un cargador universal

desde 2011
EL UNIVERSO, Viernes 30 de julio del 2010
AFP | BRUSELAS, Bélgica

Los teléfonos moviles que se vendan en la Unidn Europea (UE) a partir de 2011
deberdn funcionar con el mismo cargador universal, indicé el viernes la Comisidon

Europea.

"El desarrollo de normas técnicas para garantizar la compatibilidad y la seguridad
de los nuevos cargadores avanza bien', senald un portavoz del ejecutivo

comunitario.

"Prevemos que los consumidores podrdn utilizar el mismo cargador Unico a partir

de inicios de 2011", agrego.

Actualmente, existe una gran variedad de cargadores para los teléfonos moviles

en el seno de la UE, incluso para una misma marca.

Ademas de suponer una complicacion para el consumidor, la multiplicidad de
modelos genera una canfidad innecesaria de residuos electronicos, segun la

Comision.

Los principales fabricantes, entre éstos Nokia, Sony-Ericsson o Samsung, habian
frmado el ano pasado con Bruselas un protocolo de acuerdo con el fin de
estandarizar sus cargadores durante 2010, pero la fecha ha sido finalmente

postergada.

Los nuevos cargadores conservardn las diferentes marcas, pero serdn utilizables
de forma indistinta para todos los teléfonos a fravés de una conexidon micro-USB
con la que estdn dotadas las nuevas generaciones de teléfonos, los

"Smartphone".

Los aparatos mds antiguos seguirdn necesitando no obstante un adaptador.
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Anexo 15: Articulo Relacionado con Guayaquil y la tecnologia

La ciudad de Guayaquil esta digitalizada
DIARIO HQY, 05 de marzo del 2012

A escala nacional, el Puerto Principal lleva la batuta en el uso de teléfonos
inteligentes, computadoras e Internet, segun el INEC.

Guayaquil lidera el uso de tecnologias de la informacién y las comunicaciones
(TIC) en el Ecuador. Esto queda demostrado dentro de un estudio realizado por el
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) dentro de 21 768 viviendas, en 570

centros poblados urbanos y rurales, hasta  diciembre de @ 2011.

Uno de los instrumentos tecnoldgicos que mds ha cautivado a los guayaquilenos
es el teléfono inteligente, tanto asi que el 18 % de la poblacién total (2 291 158),
especiaimente en edades comprendidas entre 18 anos y 25 anos, maneja un
Smartphone, cuando a escala nacional el 8,4 % de los 14,3 millones de usuarios de

celular fiene uno de ellos.

Siendo las redes sociales, Internet y el correo electronico las herramientas de
mayor utilidad entre quienes viven en Guayaquil, pero asimismo se establece que
los viudos, separados y divorciados son quienes han sido conquistados por los

Smartphone, ademads de los solteros.

Greta Alcivar, por ejemplo, soltera, dijo que usa un Smartphone porque quiere
conquistar a un extranjero tal como han hecho ofras amigas y que, para ello,
deber estar conectada siempre a las redes sociales. "Decidi invertir en un
Smartphone, y me ha ido bastante bien, sobre todo porque en mi trabajo no

tengo acceso a la plataforma de redes sociales”, dijo la entusiasta ejecutiva.

Otra de las cifras reveladoras del liderazgo tecnoldgico de la Perla del Pacifico se

relaciona con que el 54 % de sus pobladores fiene un teléfono moévil activo,
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siendo los ciudadanos de 26 anos a 40 anos los que mas lo utilizan,
especificamente los hombres.

Otro de los indices que permite constatar el avance se da con la computadora. El
46 % de quienes viven en el Puerto Principal se ha sentado frente a un terminal
informdatico en el Ultimo ano, teniendo como usuarios a una mayoria a personas
de 12 a 17 anos. En cuestidn del servicio, la navegaciéon por Internet ha alcanzado
al 41 % de la ciudadania, con un promedio de dos horas diarias, y siendo los de 12
a 17 anos quienes mas la utilizan. Mientras que a escala nacional el uso se llega al
31,4 % de la poblacién de Ecuador, 5,7 puntos mds que lo registrado en el 2008.
"Yo he debido primero confratar el servicio y luego aprender algo de Internet”,
comentd Lidia Ortega, quien en casa tiene dos ninos en edad escolar y que por

razones escolares siempre consultan Internet.

Ya en cuestidon de uso que se le da a Internet, el primero, con un 7 %, es para la
comunicacion en general; el 65 % para educacion y aprendizaje; 41 % obtencién
de informacion; 30 % para actividades de entfretenimiento, y 29 % para peliculas,
entfre otros. (NMCH).
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