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RESUMEN

El presente plan de negocios plantea la factibilidad y estrategias a seguir para
comercializar el Kit Solar Fotovoltaico, que es un sistema ecologico de
generacion de energia eléctrica a través de paneles solares como medida de
ahorro en costos para los consumidores de electricidad. La comercializacion
inicial, objeto de este estudio, sera a residencias ubicadas en la via a
Samboronddn, parroquia Puntilla Satélite en la provincia del Guayas, por
considerar a esa zona geografica, el target idoneo debido al precio de
adquisicion del producto. El estudio detalla la investigacion de mercado que
lo sustenta, asi como tambien los analsis financieros economicos necesarios
en donde se destaca la rentabilidad que el proyecto ofrece. Para la puesta en
marcha del proyecto, se definen objetivos comerciales, operacionales y se
plantean las estrategias a seguir para su consecucion, asi como tambien, se
establece el manejo administrativo, operacional y politicas a ejecutar que
permita lograr que el proyecto se lleve a cabo de forma exitosa y con
responsabilidad social.

Palabras Claves: AHORRO, ENERGIA, COMERCIALIZACION, VENTAS,
COMISIONES, AUTOCONSUMO.
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ABSTRACT

The present business plan presents the feasibility and strategies to follow for
commercializing the Photovoltaic Solar Kit, which is an ecological system of
electric power generation through solar panels as a saving way to reduce the
electric rates for residential consumers. The initial marketing, subject of this
study, will be the residences located along Samborondén Road, in Guayas
province, considering this geographical area, the ideal target due to the
purchasing power of households. The study details the market research that
supports it, as well as the required financial and economic analysis in which
stands out the profitability that the project offers. For the project
implementation, commercial, operational objectives are defined and there are
strategies for their achievement, as well as, the administrative, operational
management, and the policies implementation to achieve the project will be

carried out successfully and with social responsibility.

Keywords: SAVINGS, ENERGY, SALES, COMMERCIALIZATION,
COMMISSIONS, ELECTRICAL PERSONAL CONSUMPTION.
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INTRODUCCION

La presente tesis, muestra un plan de negocios para comercializar paneles
solares fotovoltaicos con la finalidad de ahorrar el consumo de energia
eléctrica a la poblacidon en general, a la vez que ayuda a preservar el medio
ambiente debido a que ésta tecnologia no es contaminante, pues produce
electricidad a partir de la radiacion solar, reemplazando a la tradicional que se
obtiene de la quema de combustibles fésiles para echar a andar las turbinas

gue generan corriente y por lo tanto, emiten gases téxicos.

La comercializacion del Kit Solar Fotovoltaico estara a cargo de la empresa
NETWORKSNET, compafia creada en agosto de 1996 dedicada a la
importacion y comercializacion de productos de tecnologia, cuenta con una
estructura organizacional establecida que requerird el incremento de un
asesor comercial quien sera el responsable de ejecutar la gestion de venta del

producto.

En una etapa inicial, a manera de plan piloto para este estudio, se
determind como mercado meta a las residencias ubicadas en la via a
Samborondon, parroquia Puntilla Satélite en la provincia del Guayas, debido
a que el valor de adquisicion del producto es elevado, se encasilla en el target

gue habita en esa zona urbanistica.

Para la elaboracién de la investigacion de mercado, se utilizé la herramienta
encuestas para recoleccion de datos al 100% del tamafio de la muestra
arrojada con la aplicacion de la formula estadistica para muestra finita. El
resultado e interpretacion de las encuestas confirma la necesidad de adoptar
e invertir en métodos alternativos que permitan reducir los costos que generan

el consumo de energia eléctrica actualmente.

En el analisis PESTA, no se encontraron variables que afecten
directamente a la comercializacion del producto, mientras que el analisis

Porter alerta principalmente sobre amenazas frente a nuevos competidores al
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tratarse de un producto no explotado en el medio. Para contrarrestarlas, se
aplicé la matriz Ansoff que permite determinar estrategias comerciales para

ser aplicadas en el producto a introducir al mercado.

Para comercializar el Kit Solar Fotovoltaico, se desarroll6 el plan estratégico
en el que se detallan los objetivos planteados con la metodologia SMART
tanto comerciales, especificos y operacionales; para su consecucion, se
desarrollan: estrategias de ventas, se establecen previsiones y cuotas de
ventas alcanzables de acuerdo con el andlisis del método Krisp, que
determina un incremento en ventas de $ 363,555.06 Para el afio 2018
equivalente a un aumento del 102.0571% respecto del afio 2015. Se
desarrollan ademas las estrategias del Marketing Mix para posicionar el
producto en el mercado, haciendo énfasis en la publicidad y herramientas

promocionales para impulsar su venta.

En el estudio de factibilidad financiera, se consideré andlisis de ratios y
valoracion del proyecto en el que se determiné un VAN de $ 51,185.22 con
una TIR de 33%, lo que significa que el proyecto es aceptable. Ademas, se
consider6 la sensibilidad del proyecto, en que se determind que los limites a
los que las variables Precio y costo del producto no deben llegar para no
obtener un VAN no favorable.

Finalmente, se analiza la Responsabilidad Social del proyecto respecto de
la base legal que lo sustenta y del impacto ambiental favorable que el producto
ofrece, se determinan quienes son los beneficiarios directos e indirectos de
acuerdo con el plan gubernamental ecuatoriano vigente del Buen vivir, asi
como también se establecen politicas a implementar de responsabilidad

corporativa.



JUSTIFICACION

Conforme a los datos obtenidos del sector eléctrico para el periodo 2015

en la Provincia del Guayas cantén Samborondon:

El consumo de energia fue 254.5 millones de kWh, lo que gener6 una
facturacion anual de 32.8 millones de dodlares, que comparado con el
periodo 2014 establece un crecimiento del 2.7% en lo relacionado a su
facturacion. El consumo indicado anteriormente se encuentra
segregado en: sector residencial 59%, sector comercial 27%, sector
industrial 2%, alumbrado publico 3% y otros 9%. (Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, 2015)

Continuando con (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2015)

manifiesto:

La parroquia La Puntilla (Satélite) Z2, cuya ubicacion se da, desde el
inicio de la Avenida Samborondon hasta el km 10.5 de la misma, con
una superficie aproximada de 4.460 hectareas, sector que registra el
72% del consumo total de energia del canton (182.2 millones de kwh),
en donde el sector residencial demandd un consumo de 134.1 millones

de kWh, generando una facturacién anual de 19.2 millones de doélares.

De acuerdo con los datos publicados por el (INEC, 2010), en el area urbana
existen 42,637 habitantes en el sector de via a Samborondén que
corresponden a 120 urbanizaciones, comprendidos desde el kilbmetro 1

urbanizacién “La Puntilla” hasta el kildbmetro 10.5 de la via Samborondon.

Dentro de las 120 urbanizaciones del sector consta Entre Lagos la
Administradora quién ha proporcionado datos, planos y equipos eléctricos que
conforman las areas comunes de la urbanizacién; sin embargo, no fue factible
la entrevista con la administradora, por lo tanto, se convierte en la

urbanizacion beneficiaria inicial del desarrollo del presente plan de negocios.



Debido a que tiene como objetivo principal, mediante un plan de inversiones
constituirse en la primera urbanizacion del sector debidamente certificada por
una verificadora independiente, por el uso de energia limpia para toda la
demanda generada por el uso y servicio de espacios comunitarios para sus
residentes, cuyo detalle y alcance sera debidamente definido en los capitulos

siguientes del presente proyecto.

Respecto a la innovacion del plan de negocio, ésta se concentra, que
mediante el uso de las buenas préacticas que se derivan del uso de la
tecnologia, se genera un mejor entorno medio ambiental y socio econémico,
administrando de manera eficiente, uno de los rubros méas importante dentro
de la estructura de costos de la urbanizacion Entre Lagos, el que se relaciona
al consumo eléctrico. El eficiente uso de este recurso que se plantea sea
generado a través de la energia solar y con el cambio de su actual sistema de
distribucion interno de energia, asegurara un entorno para la urbanizacion
anico en el sector y debidamente avalado por una verificadora independiente
SGS del Ecuador S.A,

Entre sus servicios ofrece recopilacion y andlisis de datos de uso y de
construccion que incluyen el estudio de equipamientos ya instalados,
el andlisis de la facturacién eléctrica y la distribucién de consumo,
derivando una responsabilidad social y una estrategia de mercadeo que
permitira a Entre Lagos ser pionera en este tipo de soluciones
energéticas. (SGS Ecuador S.A., 2017)

La urbanizacion Entre reporta al Servicio de Rentas Internas presentan los

siguientes valores:

Tabla 1
Pago de impuestos causados
ANO FISCAL IMPUESTO A LA RENTA

2013 $ 18.790,51
2014 $ 2.583.97
2015 $ 1.561,57
2016 $0.0

Tomado de Urbanizacion Entre Lagos, 2017
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OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad economica, distribucion e instalacion de
paneles solares fotovoltaicos como medio alternativo de energia para el sector
que comprende desde el kildbmetro 1 urbanizacion “La Puntilla” hasta el

kilbmetro 10.5 de la via Samborondén durante el afio 2018.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar estrategias para la introduccion del producto.

e Determinar el monto de inversion, asi como los costos de operacion y
distribucion del producto.

e Determinar rentabilidad.

e Buscar y determinar proveedores estratégicos.

e Publicidad y campafias del producto.

LINEAS DE INVESTIGACION

Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.
Linea de carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el sector

de bienes tangibles e intangibles en la zona 5 y 8 en los ultimos 5 afios.

Existe un amplio mercado en el sector residencial que a través de este
sistema se puede reducir costos de energia logrando asi mayor ahorro dentro
del hogar. Por lo tanto, la linea de investigacion seré dentro de las tendencias

de mercado de consumo final.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la Empresa

Nombre comercial NETWORKSNET y la razon social Luzuriaga Rodriguez
Franco Vinicio creada en el SRI en agosto de 1996 con el objeto de
comercializar partes y piezas de computadoras y suministros de oficina al por
menor y al menudeo; ya que, como persona natural estaba trabajando en una
empresa de consumo masivo bajo dependencia. Se mantuvo activa por varios

anos sin generar movimiento contable.

En el afio 2010, NETWORKSNET empez6 con sus operaciones de negocio
en la comercializacion de productos de tecnologia con la mision de “Ser
reconocidos por los clientes en la creacion de diferentes estrategias para

optimizar los recursos tecnologicos”.

Modelo de negocio: La empresa se encarga de la instalacion de proyectos
de manera integral tales como: Proyectos de red eléctrica 110-220v, tableros
de bypass, acometidas para UPS; proyectos de fibra Optica, cableado
estructurado, camaras de seguridad, infraestructura en networking (venta,
instalacion y configuracion: switch — Cisco, WIFI —Cisco). Portafolio de
productos Anexo 3.

La comercializacion de los productos se realiza directamente a empresas
del sector Financiero, Seguros y Fabricas localizadas en Guayaquil y Quito.

El organigrama que actualmente cuenta la empresa se define en el Anexo 4.

La direccion de la empresa ha precisado que la principal catalogacion de
los clientes debe ser por su comportamiento de pago y lealtad con
NETWORKSNET; debido a que la empresa es nueva en el mercado y sumado
a esto la situacion econdémica, es necesario tener un portafolio de clientes bien

identificados ya que esta variable es critica para el negocio que tiene como



uno de sus principales objetivos el retorno de capital en el menor tiempo

posible.
Entre los requerimientos mas demandados por los clientes se encuentran
los Servicios de Mantenimiento para lo cual se cuenta con un contrato fijo a

un afo plazo.

Entre los principales clientes fieles se detallan en el Anexo 5

Entre los principales proyectos se detallan en el Anexo 6.

1.2 Mision y Vision

Se describen a continuacion la misiéon y vision, y demas aspectos

gue son parte de la empresay que son importantes mencionarlos.

Misién

Ser reconocidos por nuestros clientes en la creacion de diferentes

estrategias para optimizar los recursos tecnolégicos.

Visién

Liderar el mercado tecnolégico con soluciones de infraestructura

informatica que beneficien a las empresas.

Servicio.

Se brinda un servicio éptimo y oportuno en cada uno de los proyectos

tecnoldégicos.

Calidad.

El equipo de trabajo garantiza la calidad en cada proyecto que permita

satisfacer las necesidades de los clientes.

8



Honestidad.

Ser congruentes con actos al interior de la organizacion y clientes, evitando

situaciones que pongan en riesgo la honestidad de la empresa.

Compromiso.

El esfuerzo para cumplir metas, siendo perseverantes, fomentando la
motivacion del equipo para lograr un ambiente adecuado que permita

transmitir el compromiso de confianza y fe.

1.3Descripcion del producto o servicio

Existen tres tipos de paneles solares: mono cristalino, poli cristalinos y
amorfos. (Sun Fields, 2017) Que tienen la capacidad de generar una tensién
eléctrica cuando esta sometido a la radiacion solar que al conectar a un
circuito cerrado se genera una corriente eléctrica. Estos dispositivos
proporcionar energia eléctrica pura, (Mendez & Cuervo, 2da. Edicion) Es decir

sin picos de voltaje que son causa de dafios a los artefactos eléctricos.

Los paneles se fabrican con materiales semiconductores, principalmente
el Silicio y Germanio. Con capacidad de 250 watts por horas en horas pico,
con ayuda de un inversor sinusoidal de energia, que convierte la corriente

continua de 24v a corriente alterna 127v.

Estos paneles son instalados en superficies planas e inclinadas y el
sistema de fijacion es con soportes de material aislante y disefiado para que
en el momento de fijarlo sobre las cubiertas quede impermeabilizado. El uso

de estos productos reduce considerablemente el gasto (Evwind, 2017).

Previo al analisis y de acuerdo con el informe de inspeccion que especifica
cudles son los equipos eléctricos que conforman las areas demandadas

(sistema de riego de areas verdes, sistemas de aireacion de lagos artificiales



y/o piscinas, planta de tratamiento, etc.) ser valoradas de acuerdo con su
importancia de carga eléctrica.

Luego, se procede a recomendar el Kit de Sistema fotovoltaico “KSF”
adecuado para cumplir con la demanda eléctrica que se consume
diariamente, todo esto en un area expuesta al sol (evitando la sombra en todas
las horas del dia), acto seguido se instala el inversor que transforma la

corriente que se obtiene de las celdas (24v continua a 127v alterna).

Es necesario conocer el consumo en vatios de cada equipo eléctrico que
se utiliza en las residencias y areas comunes de la urbanizacion multiplicarlos
por las horas aproximadas de uso diario, al final se suma todos los resultados

para conocer la demanda energeética.
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Figura 1. Diagrama Bésico de sistema de paneles.

Caracteristicas técnicas

Los paneles SHINE LIGHTING tiene tolerancia en potencia de 0 +/- 3% y
garantia técnica de 2 afios, garantia de potencia de 90% durante 10 afios y
85% durante 25 afios.
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Product Description

100% Samme e

1amogd pasjuesens

90%

85%

High reliability with guaranteed +-3%
output power tolerance

Can withstand high wind-pressure, snow
loads and extreme temperatures

2400 Pa wind load

5400 Pa snow load

35mm hail stone at 97km/thr

The good weak light performance {morning,
evening and cloudy day) has been tested
and approved by professional third-party

100% EL test before and after lamination,
and finished products EL test, providing
higher quality assurance

® 25 vyear 85%, 15 year 90% power
warranty and 10 years power

warranty of materials and

workmanship.

Years

Figura 2. Descripcion del producto

Alta confiabilidad garantizando +/- 3% tolerancia de potencia de salida.

Los médulos pueden soportar fuerte viento-presion, cargas de la nieve

y temperaturas extremas.

Desvia los diodos para reducir al minimo apagoén con el shading

Eficacia de conversion alta y estable para asegurar la méas de alta

calidad.
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A Grade solar cells

TPT Aluminium ;Ion frame

Tempered glass

4 connector

Figura 3. Estructura de paneles

Tabla 2

Caracteristicas eléctricas

Caracteristicas eléctricas

ITEM NO.

Potencia maxima en ST (Pmax) W
Voltaje maximo de la potencia (Vmp) V
Corriente méxima de la potencia (Imp) A
Voltaje del circuito abierto (Voc) V
Corriente del cortocircuito (ISC) A
Eficacia de la célula (%)

Eficacia del médulo (%)

Talla del mddulo (milimetro)

Célula solar

Numero de la célula (PCS)

Peso (kilogramo)

Tolerancia de la potencia

SIP-250
250Wp
30.8V
8.12A
37.6V
8.94A
17.50%
15.37%

S/P-260
260Wp
31.0V
8.39A
37.8V
9.08A
18.04%
15.98%
1640*992*40
156*156
6+10
18.5KG
el 0~+3%

S/P-270
270Wp
31.4V
8.60A
38.3V
9.31A
18.83%
16.59%

12



Tabla 3

Componentes y datos mecanicos

Componentes y datos mecanicos

Espesor de cristal delantero (milimetro)

Ensambladura encajonada

Hacer salir los cables
Capitulo (esquinas materiales, etc.)

Material de la encapsulacion
Hoja posterior

Pegamento de la fijacion
Gama de temperaturas (°C)
Capacidad de carga maxima (Kpa)

Vidrio Tempered 3.2m m de la alta
transparencia

Pasar el certificado PPO (Black/IP65)
del TUV

2/0.9m de 4m m

De aleacion de aluminio

EVA (espesor de 0.50+0.03 milimetro)
TPT blanco (espesor de 0.50+0.03
milimetro)

Sellante del silicén (blanco)

- 40°C a +90°C

carga de la nieve de 2.4wind load/5.4

Tabla 4

Coeficiente de temperatura

Coeficientes de temperatura

NOCT (°C)

Coeficiente de temperatura de P.M.

Coeficiente de temperatura de ISC

Coeficiente de temperatura de Voc

Configuracion del embalaje

Envase

Pedazos por la paleta

Pedazos por el envase

47+2

- 0.45% el 0.05%/°C

0.05% el 0.01%/°C

- 0.35+0.02%/°C

'GP 20 "HQ 40
26PCS 26PCS
340PCS 812PCS

Valores en las condiciones de prueba estandar

STC

Temperatura del médulo

25°C

Irradiacién: 2 de 1000With m
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Production Line

Cell Seperation Spot Welding Product Series Welding

Product cleaning Power Test Prepare Packing Packing Done

Figura 4. Linea de produccion
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—
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Figura 5. Empacado de producto

14



Aspectos Regulatorios.

En el Ecuador existe una escasa cultura de ahorro energético las entidades
y organismos del sector energético estdn en constantes programas de
capacitacion sobre el aprovechamiento 6ptimo de energia; es asi, que en el
2014 Ecuador ahorro $200 millones por eficiencia segun (Telégrafo, 2014) .

El uso de energia solar a través de paneles fotovoltaicos son sistemas de
acumulacion de energia que pueden ser consumidos dentro del propio medio;

es decir autoconsumo, todo lo que se produce se consume en el mismo sitio.

De acuerdo con Agencia Electricidad, (2016) el Ecuador posee un 51.78%

de energia renovable. (Hidraulica 49.72%, Biomasa 1.55%, Edlica 0.38%,
Fotovoltaica 0.14%)

Produccion de Energia e Importaciones (GWh)

On%  us5% \ 190% | 155% 038
13.09%,27 6.494,01 3.271,78 24249 sus 4075 ogs

Hidraulica Mmcl Turbog Importacio Biomasa Eolica

Figura 6. Produccién de energia e importaciones. Tomado de Construccion,
2016, p.31

Segun Construccion (2016) manifiesta: dentro de las disposiciones legales
existe la Norma Ecuatoriana de Construccidon que en el capitulo 14 se refiere

a energias renovables (p.31).

NETWORKSNET ayuda con el medio ambiente y cumple con las normas
de instalacion en los proyectos de cableado estructurado instalando cables
con cubierta exterior de compuesto termoplastico libre de halégeno (LSOH),
retardante al fuego, no corrosivo, con baja emisién de humo y resistente a la
radiacion solar.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1 Poblacidon, muestra

Segun menciona Buendia (1998) poblacion es un conjunto definido,
limitado y accesible del universo que forma el referente para la eleccion de la

muestra. Ese grupo al que se intenta generalizar los resultados.

Poblacién es un conjunto universal de personas que poseen cualidades
comunes para ser investigados aleatoriamente con la finalidad de obtener

datos y tomar decisiones eficientes.

De acuerdo con La Torre (2003), se define como muestra al “Conjunto de
casos extraidos de una poblacion, seleccionados por algin método de

muestreo”.

De acuerdo con los datos publicados por el INEC (2010), en el area urbana
existen 42,637 habitantes en el sector de via a Samborondén que
corresponden a 120 urbanizaciones, comprendidos desde el kilbmetro 1

urbanizacion “La Puntilla” hasta el kildbmetro 10.5 de la via Samborondén.

Tabla 5

Distribucion de poblacion urbana y rural de Samborondon

SAMBORONDON URBANO RURAL Total
42,637 8,997 51,634
SAMBORONDON
TARIFA - 15,956 15,956
Total 42,637 24,953 67,590

Por lo tanto, para determinar el tamafio de la muestra se ha considerado

42,637 habitantes en la zona urbana para el promedio de personas por
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vivienda de 3.81 (INEC, 2010) resultando un tamafio de poblacion de 11,190
viviendas mas la existencia de 120 urbanizaciones; obteniendo un resultado

total de la muestra 11,310.

Célculo de la muestra:

N*Zlp*q

H.
PN+ T p7g

Tabla 6

Desarrollo muestra finita

FORMULA DE MUESTRA FINITA

Z2 = 3,8416 PxQ =

P = 0.5

Q = 0.5

N = 11.310 RESULTADO
NUMERADOR

E2 = PxQxZ2 =

N-1= E2XN-1 =

RESULTADO

DENOMINADOR

RESULTADO DE
MUESTRA

0,25

10.862,12

0,9604
0,2975
29,23

372

El resultado del calculo presenta 372 encuestas que se realizaran en

Samborondoén con una poblacion de 11,310.

2.2. Seleccion del método muestral

Todos los elementos de la poblacion tienen la misma probabilidad de ser

elegidos para formar parte de la muestra por consiguiente se aplicara el

método probabilistico aleatorio simple.
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2.3. Técnicas de recoleccion de datos

La encuesta y la entrevista son las principales técnicas de recoleccion de
informacion estadistica; la encuesta como técnica cuantitativa, es elaborada
con 10 preguntas cerradas con opciones multiples que encierran al tema de
titulacion.

A través de la aplicacion Google Forms fue creada la encuesta para ser
distribuida por correo electrénico y WhatsApp a todas las 372 encuestas que

conforman el resultado de la muestra poblacional.

Adicional; como técnica cualitativa se realizO una entrevista al
administrador de la urbanizacion Isla Sol localizada en el Km 1.5 de la Puntilla-
Satélite, la cual consiste en un dialogo entre las partes (entrevistado y
entrevistador) que, a través de preguntas abiertas y cerradas se obtienen
datos de interés aportando ampliamente y de forma detallada al plan de
investigacién; a su vez, el entrevistado capta los beneficios para la

urbanizacion.

Urbanizacién Isla Sol

Figura 7. Urbanizacion Isla Sol

2.4. Presentacion de los resultados

De acuerdo con la encuesta efectuada de trece preguntas, se realizé la
tabulacion para cuantificar las respuestas numérica y relativa, se acompafa

el grafico para apreciar de mejor manera su analisis.
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1.- De las siguientes categorias a cual pertenece:
a. Comité
b. Residencia

Tabla 7
Categoria que pertenece

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
COMITE 120 32.00%
RESIDENCIA 252 68.00%

Figura 8. Categoria que pertenece

Del total de la encuesta se detecté que existen 120 urbanizaciones que

pertenecen al mercado potencial del proyecto.

2.- En caso de pertenecer a comité: indique cudles de las siguientes areas
comunitarias existen en la urbanizacion:

a. Lagos artificiales ( )

b. Areasverdes ( )

c. lluminacién general ( )

d. Capilla ( )

e. Planta de tratamiento de aguas ()

f. Piscinas/jacuzzi ()

g. Piletas/ cascadas ( )
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Tabla 8

Area que pertenece en el comité

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO

LAGOS ARTIFICIALES 121 32.53%
AREAS VERDES 291 78.23%
ILUMINACION GNRAL 270 72.58%
CAPILLA 31 8.33%
PLANTA DE

TRATAMIENTO 250 08.82%
PISCINA/JACUZZI 118 31.72%
PILATEAS / CASCADA 78 20.97%

Lacos ARTIFICIALES [ 121;32.53%
AreAs VERDES [ 291;78.23%
iuminacion GNRAL [ 270; 72.58%
caria [ 31;8.33%
pLANTA DE TRATAMIENTO [  256; 68.52%
piscina/iacuzzi [ 118;31.72%
PILATEAS / cAscADA [ 78; 20.97%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Figura 9. Area que pertenece en el comité

La pregunta esta orientada a conocer los diferentes espacios que existen
como areas comunes en la urbanizacion. El resultado refleja que iluminacion
general y planta de tratamiento representan el 725% y 68,82%
respectivamente del total de las areas comunes, esto permite identificar los
principales componentes y equipos que intervienen en la demanda de energia

para ser energizados por paneles solares.

20



3.- En caso de pertenecer al sector residencial, indicar el niamero de

habitaciones de la propiedad incluyendo empleada doméstica:

3 habitaciones
4 habitaciones
5 habitaciones

o o o p

Mas de 5 habitaciones
Tabla 9

NUmero de habitaciones

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
TRES HABITACIONES 21 5.65%
CUATRO HABITACIONES 103 27.69%
CINCO HABITACIONES 171 45.97%

MAS DE CINCO HABITACIONES 77 20.70%

TRES HABITACIONES [ 21;5.65%

cuatro HABITACIONES | 103; 27.69%
cinco HABITACIONES | 1; 45.97%
MaAs DE cINco HABITACIONES [ 77; 20.70%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Figura 10. Numero de habitaciones

La cantidad de habitaciones en una residencia refleja el tamafio de la
propiedad; el resultado de la encuesta representa un 45.97% con cinco
habitaciones, esta variable sera de analisis para el calculo de la demanda de
energia en una residencia, cantidad de sistemas fotovoltaicos a instalar que
representen un ahorro mensual en doélares. Sera diferente con el 5.65% que
corresponden a tres habitaciones y ésta no sera objeto para la
comercializacién de paneles solares ya que el consumo de energia para una
casa con tres habitaciones no representa la inversion del sistema solar de

energia.
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4.- Entre las siguientes opciones, elijja los tres principales servicios que
generan el mayor gasto en su economia:

a. Consumodeagua ( )

b. Consumo de energia eléctrica ( )

c. Compra de uniformes y equipos de seguridad ( )
d. Compra de piezas y partes eléctricas ( )
e

Servicio de seguridad ( )

Tabla 10

Servicios que generan gastos

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
CONSUMO DE AGUA 264 70.97%
CONSUMO DE ENRGIA ELECTRICA 316 84.95%
COMPRA DE UNIFORMES Y

56 15.05%
EQUIPOS DE SEGURIDAD
COMPRA DE PIEZAS Y PARTES

28 7.53%
ELECTRICAS
SERVICIO DE SEGURIDAD 264 70.97%

CONSUMO DE AGUA I —— 264; 70.97%
CONSUMO DE ENRGIA ELECTRICA I  316; 84.95%
COMPRA DE UNIFORMES V... I 56; 15.05%
COMPRA DEPIEZAS Y... Il 28; 7.53%

SERVICIO DE SEGURIDAD I 264; 70.97%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Figura 11. Servicios que generan gastos

El consumo de energia eléctrica y servicio de seguridad generan el mayor
gasto en las areas comunes de las urbanizaciones via a Samborondén que
representa el 84.95% y 70.97% respectivamente. Estos valores indican la
demanda del producto a comercializar y con la instalacion de paneles solares
se reduce el costo del consumo de energia eléctrica, para la seguridad se
otorgard un servicio complementario no operacional que consiste en
implementar una camara de seguridad energizada con panel solar, con el
objeto de monitorear la residencia cuando el propietario sale de vacaciones

por largo tiempo.
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5.- Cual de los siguientes rangos econdémicos, representa el consumo de

energia eléctrica:

a. $500 - $1.000 ( )

b. $1.000 - $1.500 ( )

c. $1.500-$2.500 ( )

d. Mayora$2.500 ( )

e. Ninguna de las anteriores
Tabla 11

Consumo de energia

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
$500 A $1000 121 32.53%
$1000 A $1500 171 45.97%
$1500 A $2500 46 12.37%
MAYOR A $2500 19 5.11%
NINGUNA DE LAS

15 4.03%
ANTERIORES

o 4.03%
5.11% === 32.53%

12.37% \‘ = $500 A $1000
A $1000 A $1500
I = $1500 A $2500

45.97%
= MAYOR A $2500

= NINGUNA DE LAS ANTERIORES

Figura 12. Consumo de energia

Entre las cinco variables de analisis; el rango de 1001 a 1500 délares de
consumo mensual de energia eléctrica representa el 45,97% y el 12.37% y
5.11% con rangos mayores a 1500 dolares; Estas tres variables sera de
analisis para el calculo de la demanda de energia en una residencia y la
creacion de un sistema fotovoltaico que represente por consumo de energia
eléctrica un ahorro mensual en délares. El 32.53% representa consumidores
de energia con un costo mensual de 500 a 1000 ddlares. Por ahora no sera
objeto de mercado meta ya que los sistemas fotovoltaicos no representan un
ahorro. En corto plazo se creara un producto para este tipo de consumidor

gue servird como plan de contingencia.
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6.- De las siguientes energias alternativas, cual es de su conocimiento:

a. Edlica— Viento. ( )
b. Panel solar. ( )

c. Generador eléctrico. ( )

Tabla 12

Energia alternativa que conoce

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
EOLICA 74 19.89%
PANEL SOLAR 195 52.42%
GENERADOR

170 45.70%
ELECTRICO

EOLICA

74;19.89%

PANEL SOLAR 195; 52.42%

GENERADOR ELECTRICO 170; 45.70%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

Figura 13. Energia alternativa que conoce

El resultado de la sexta pregunta clarifica que el mercado conoce sobre los
paneles solares, tienen el 52,42% de aceptacion, esto facilita al area de
mercadeo para lanzar campafas publicitarias enfocadas a los beneficios del

producto.
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7.- Consideraria relevante para la urbanizacion, contar con una certificacion
ambiental otorgada por una verificadora independiente, sobre sus procesos

operativos que determinen un manejo de recursos eficiente:

a. Si ()
b. No( )

Tabla 13

Relevancia de la certificacion

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
S| 334 89.78%
NO 38 10.22%

mSl

mNO

Figura 14. Relevancia de la certificacion

Para socializar con el medio ambiente en el uso de energia solar las
encuestas presentan resultados favorables con un 90% de aceptacién. Es una
energia limpia y renovable que se obtiene de los rayos solares que son fuentes
naturales e inagotables y contribuye a la reduccion de gases de efecto
invernadero.
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8.- En cual de las siguientes areas invertiria en tecnologia para reducir
gastos:
Agua ()

Energia eléctrica ()
Uniformes y equipos de seguridad ( )

Piezas y partes eléctricas ( )

® 2 6 T 9

Servicio de seguridad ( )

Tabla 14

Area para reducir gastos

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
AGUA 136 36.56%
ENERGIA ELECTRICA 245 65.86%
UNIFORMES Y EQUIPOS

22 5.91%
DE SEGURIDAD
PIEZAS Y PARTES ELECTRICAS 25 6.72%
SERVICIO DE SEGURIDAD 136 36.56%

AcuA I 136; 36.56%

ENerGIA ELECTRICA [ 245; 65.86%

UNIFORMES Y EQUIPOS o
DE SEGURIDAD - 22;5.91%

PIEZAS Y PARTES ELECTRICAS [l 25;6.72%

servicio DE SEGURIDAD [ 136; 36.56%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Figura 15. Area para reducir gastos

Las respuestas identifican las areas en la que existe mayor cantidad de
egresos operacionales tales como energia eléctrica con el 65,86%, servicios
de seguridad el 36,56% y agua 36.56%. Al invertir en tecnologia y automatizar
el consumo de las tres variables, se obtendra un resultado de ahorro

econdmico.
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9.- Cual de las siguientes facilidades remodelaria para mejorar el entorno de
la urbanizacion:

Sistema de iluminacion. ( )

Sistema de riego. ( )

Areas verdes. ( )

Juegos infantiles. ( )

® 2 6 T 9

Gimnasio. ( )

Tabla 15

Opciones para mejorar el entorno

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
SISTEMA DE ILUMINACION 223 59.95%
SISTEMA DE RIEGO 155 41.67%
AREAS VERDES 112 30.11%
JUEGOS INFANTILES 31 8.33%
GIMNASIO 22 5.91%

SISTEMA DE RIEGO

155; 41.67%

Areas Veroes [ 112 30.11%

suecos INFANTILES [ 31 8.33%

aivnasio [l 22 5.91%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%

Figura 16. Opciones para mejorar el entorno

Complementando la pregunta 8 se obtiene los resultados de la pregunta 9,
se remodelara para mejorar el entorno, son cambios de accesorios y

componentes, por ejemplo: remplazo de tecnologia fluorescente a LED.
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10.- Al invertir en tecnologia y reducir los costos; con cudl de los siguientes

beneficios le gustaria contar al interior de la urbanizacion.

a. Lavada de vehiculos. ( )
b. Aspirado de alfombra. ( )

c. Cémaras de seguridad en ausencia de los residentes. ( )

Tabla 16

Beneficios esperados

OPCIONES RESPUESTAS  PONDERADO
LAVADA DE VEHICULOS 96 25.81%
ASPIRADO DE ALFOMBRA 47 12.63%
CAMARAS DE SEGURIDAD
EN AUSENCIA DE LOS 229 61.56%
RESIDENTES

LAVADA DE VEHICULOS _ 96; 25.81%

ASPIRADO DE ALFOMBRA - 47;12.63%

EN AUSENCIA DE LOS RESIDENTES L et |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Figura 17. Beneficios esperados

El beneficio que se implementara en las urbanizaciones es la camara de
seguridad en ausencia de los residentes al obtener en la encuesta un
resultado de 61,56% de aceptacion. La instalacion de una camara portatil con
panel solar para vigilar la casa del residente ausente y se coordinara la

ubicacion de acuerdo con la aceptacion del propietario.
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11.- ¢ Considera que el uso de la energia limpia o energia solar protege el

medio ambiente?

a) Si( )
b) No ()

Tabla 17

Considera proteccion del medio ambiente

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
S| 354 95.16%
NO 18 4.84%

Figura 18. Considera proteccion del medio ambiente

Con un 95,16% de aceptacién los encuestados estan dispuestos a
contribuir a proteger el medio ambiente y con un 4,84% se considera

desconocimiento del tema.
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12.- De las siguientes alternativas de suministro de energia; cual considera

que genera con el tiempo el mayor nivel de ahorro:

Edlica — Viento. ()
Panel solar. ()
Generador eléctrico. ( )
CNEL ()

o o o

Tabla 18

Opinién de mayor nivel de ahorro

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO
EOLICA - VIENTO 59 15.86%
PANEL SOLAR 307 82.53%
GENERADOR

6 1.61%
ELECTRICO
CNEL 0 0.00%

= EOLICA - VIENTO

= PANEL SOLAR
GENERADOR ELECTRICO

= CNEL

Figura 19. Opinion de mayor nivel de ahorro

La mayoria de los encuestados coincidieron que la alternativa de ahorro a

lo largo del tiempo siempre seran energias renovables o paneles solares.
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13.- Para lograr una reduccién de su actual facturacion por consumo de
energia eléctrica de hasta el 25%; en cudl de las siguientes escalas anuales,

estimaria que una inversion en tecnologia solar deberia recuperarse:

a)2 afnos.
b)3 afos.
c)4 afnos.

d)5 afos.

Tabla 19

Escala anual de inversiéon

OPCIONES RESPUESTAS PONDERADO

2 ANOS 27 7.26%
3 ANOS 171 45.97%
4 ANOS 123 33.06%
5 ANOS 51 13.71%

= 2 ANOS
3 ANOS
= 4 ANOS

46% )
= 5 ANOS

Figura 20. Escala anual de inversion

Invertir en paneles solares siempre es beneficioso para el cliente donde el
costo de inversion tiene un promedio de retorno de recuperacion

aproximadamente de 3 a 4 afnos.
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2.5. Andlisis e interpretacion de los resultados

La variable de consumo de energia eléctrica es el gasto operativo con
mayor influencia entre los encuestados y ratifica con los resultados de la
pregunta cuatro; a su vez, se confirma que la factibilidad para invertir y reducir
costos es favorable para el plan de negocios de la empresa. Por lo tanto, el
panel solar representa con el tiempo un mayor nivel de ahorro en délares que

confirma con la pregunta doce de la presente encuesta.

2.6. Andlisis externo

El analisis externo implica la importancia que existe para determinar las
variables que afecten directamente al producto a comercializar, en donde se

analizara en la parte politica, econémica, social, tecnoldgica y ambiental.

2.6.1 Analisis PESTA

Es la herramienta de andlisis que permite determinar los factores
transcendentales en los productos y servicios a comercializar obteniendo
directrices firmes y viables minimizando riesgos. Todos los factores son
importantes para la toma de decisiones al momento de poner en marcha el

plan de negocios.

Factor Politico.

Analizando algunos factores Politicos segun Ministerio Coordinador de la
Produccién (2010):

Desde los afios 70 hasta la actualidad las diferentes administraciones
a nivel gubernamental han subsidiado la energia eléctrica por lo que
hemos desarrollado una cultura con malos habitos en el consumo de la
misma ya que los consumidores no pagan los valores reales y el
desarrollo sostenible se ve afectado a la inversion en mantenimiento y

perdida de eficiencia sobre todo en épocas de sequias. Adicional,

32



ARCONEL aprobé el retiro del subsidio eléctrico a industrias ya que
utilizan energia media y alta tension; pero se mantiene el subsidio a

residencias.

Segun Ministerio Coordinador de la Produccién (2010):
Cuando las hidroeléctricas las cuales son la principal fuente de energia
se ven afectadas y se empieza a racionalizar este recurso, el Gobierno
importa energia de los paises vecinos afectando el presupuesto
general del estado. Es por estas razones que el Estado brinda
proyectos para desarrollar energia limpia, renovable y de autoconsumo.

En lo posible, la normativa de cada pais debe permitir la compra y venta de
energia eléctrica entre empresas ubicadas en distintos paises. La normativa
de cada pais debe incentivar la eficiencia operativa y contractual de su
mercado eléctrico, de forma tal de promover que la compra de energia
eléctrica, particularmente para el cubrimiento de la demanda de los mercados
regulados, sea al menor precio disponible, independientemente de la
localizacion de dicha generacién, ya sea fuera o dentro del pais.

En concordancia con el punto anterior, la normativa de cada pais debe
incentivar que los beneficios obtenidos por las transacciones regionales de
electricidad sean trasladados a los usuarios (CONECEL, 2013).

Factor Econdmico.

La fuerza de trabajo en una poblacibn econ6micamente activa es
fundamental en todo proceso productivo; en ese contexto, segun el Censo de
poblacién y vivienda del 2010 la poblacién econbmicamente activa (PEA) de
la Zona 8 (zona 8 comprende Guayaquil, Duran y Samborondén) consta de
1’142.605 personas, que representaban el 17% del total nacional. El canton
Samboronddén consta de dos parroquias: parroquia urbana satélite “La
puntilla” y rural Tarifa (Villacis B., 2010, p.76).
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La Poblacion Econémicamente Activa (PEA) representa el 52.5% de 67.600

habitantes segun censo de poblacién y vivienda 2010

Tabla 20

Indicadores econémicos de Samborondon

A ‘ Poblacion: ” 67.6 mil hab. ( 1.9% respecto a la provincia de GUAYAS)
ECONOMICOS
‘ Urhana: | 63.1%
\ Rural || 36.9%
\ Mujeres: [ 504%
Hombres: 49 6%
PEA: 52 4% ( 1.9% de la PEA de la provincia de GUAYAS)

| Fuente: INEC- Censo de Poblacion y Vivienda 2010 |

Tomado de Servicio Nacional de informacion (2010)

Existen 4033 operaciones de crédito que representa un monto de USD
16'143.191, otorgadas en la mayoria a Guayaquil. En el cuadro adjunto se

presenta los créditos asignados en el afio 2013 (Desarrollo, 2013, p.2).

Tabla 21

Operaciones de crédito

Monto (USD) No. de operaciones
Durén 2967 707 756
Guayaquil 13022 620 3257
Samborondan 152 864 20
Total zonal 8 16143 191 4033

Cada afio en Samborondén llegan a vivir entre 900 y 1.000 familias por
consiguiente la principal fuente de ingreso son las construcciones que
generan miles de empleos (Municipio Samborondon, 2017).
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PRINCIPALES ACTIVIDADES ECONOMICAS

CANTON SAMBORONDON.
0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%
ACTIVIDADES PROFESIONALES E INMOBILIARIAS 56.51%
CONSTRUCCION s 88.'66%

~ J—
ENSENANZA  |==— 3.68%
TRANSPORTE |==— 3.54%

OTROS SERVICIOS  |=1.94%
MANUFACTURA -8'25;
SALUD | 0.28%

0.0

Figura 21. Principales actividades econémicas de Samborondon
Tomado del Sistema Nacional de Informacion (2010)

La constante actividad inmobiliaria que se desarrolla en la parroquia
Puntilla-Satélite tales como centros comerciales: Alhambra, Buena Vista
Plaza, Arcos de Marriot y nuevas urbanizaciones representa oportunidades

para el plan de negocios.
Factores Sociales y demograficos.
Segun la Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioeconémico realizada en

2011 (INEC, 2011), en Ecuador, la poblacion se divide en los siguientes

estratos:
A
1,9%
B

11,2%

C+

Figura 22. Piramide de Estratificacion
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Existen factores predominantes para la zona de ejecucién del proyecto

tales como:

Factores de habitos de consumo.

Un total del 90% de los residentes utiliza internet y poseen equipos
eléctricos, el jefe de hogar con educacion de tercer y cuarto nivel, trabajan sus

propios negocios (Ecuador en cifras, 2011).

En el afio 2010 el censo de poblacion y vivienda determino que existen
2'654.274 habitantes distribuidos por cantones, en Guayaquil viven 2'350.915
habitantes, en Duran 235 769 y en Samborondén 67 590. (INEC, 2010).

Tabla 22

Distribucién urbana y rural de Samborondén

URBANO RURAL Total
SAMBORONDON 42,637 8,997 51,634
TARIFA - 15,956 15,956
Total 42,637 24,953 67,590

La vivienda en la zona 8 existen 30.6% de hogares que no poseen vivienda
propia, en la siguiente tabla representa un detalle de los distritos con vivienda

propia y vivienda no propia (Desarrollo, 2013, p.30).

09003 09005 09004 (9006 09009 (9001 05024 09002 08023 09007 09010 0SD06

Popare [ S0 ese | HNGEHN OSN NEONEN NTOUSN 7SN (TGS AT 7S NS <o+ |NGENN
No prpis (%) @ B4 @ BT BVE W5 XY BS B3 AT M3 NE B

Figura 23. Tenencia de vivienda

El distrito 09D23 que pertenece a Samboronddn existe un 76.5 % de
hogares con vivienda propia y sera la variable de analisis del aspecto social
en la Matriz PESTA.
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Factor tecnolégico.

La bateria es una variable indispensable para el sistema de paneles solares

ya que existen dos clases principales que son de plomo &cido vy litio (LITIO,
s.f.).

Plomo &cido

(GEL/AGM/Elementos) Litio
o —
Energia Util
50-70% 80-100%
T —
- &
4mm—— 5%
mm—— 5%
‘— 95-99% EEEE—
A— N —
75% (en el peor caso menos del 10%!) 98%
3000-5000 Ciclo de Vida - Cycle life

Full Full

o A
Discharge ‘.
. —

Figura 24. Carga de baterias de GEL vs. Litio

Litio

Los avances tecnoldgicos en paneles solares pasarian de ser de placas
rigidas de manipulacion simétrica a laminas ligeras y flexibles cuyo
grosor seria parecido a una pelicula fotografica que haria posible la
incorporacion en telas (ropa, tiendas de camping), muebles y tejados.
(Scientist, 2004)
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INER tiene proyectos de aumentar la cantidad de estaciones
meteoroldgicas solares y extenderlas a nivel nacional, hasta hoy solo
existe en las provincias de Chimborazo y Azuay para obtener datos de
estimacion de la radiacion que existe en el pais con el fin de elaborar

el mapa solar. (Renovable, 2014)

Ambiental.

== ﬁﬁ;ﬁ ﬁ %1-\‘?’?1’ = _’

Figura 25. Fabrica de energias

De acuerdo con El Universo (2017) manifiesta:
En Ecuador sigue la dependencia de energia fésil que es la energia
gue proviene de la combustion de combustible fésiles. Los
combustibles fésiles se forman a partir de sustancias organicas que se
han acumulado en el subsuelo terrestre. Estas sustancias pueden ser
restos de plantas, animales y otros seres vivos. Con el paso de los
afios, de millones de afos, sufren ciertas transformaciones fisicas y
guimicas hasta llegar al punto en que se convierten en componentes

de los que es facil convertirlos en energia: energia fosil.

El actual Gobierno ha impulsado la produccién de energia de fuentes
renovables aportando el cambio para frenar la emision de contaminacién CO2
que existe en el mundo dejando de utilizar el combustible fésil. (El Universo,
2017)
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Ecuador se encuentra en una ubicacion privilegiada en cuanto a
radiacion solar, debido a que la linea ecuatorial que divide al planeta
en dos hemisferios lo atraviesa, siendo casi perpendicular la radiacion
gue recibe. Ademas, esta no varia durante el afio y se tiene un angulo
de incidencia constante, caracteristicas que dan a la energia solar
fotovoltaica un gran potencial de aprovechamiento. Para medir la
radiacion solar la unidad es W/m2, y la radiacion solar promedio del dia
es 3kWh/m2/dia. (El Productor, 2012)

La repotenciacion total de la Refineria de Esmeraldas se prevé que estara
lista en septiembre de 2017, cost6é mas de $ 2.000 millones, con obras
complementarias (El Ciudadano, 2015) La hidroeléctrica Coca Codo Sinclair

se inauguro a finales de 2016.

De acuerdo con el Universo (2016):
El plan del régimen de Rafael Correa, que concluye este 24 de mayo
tras diez afios de mando, incluye la apertura de ocho hidroeléctricas de
las que se han inaugurado tres: Coca Codo Sinclair, Sopladora y
Manduriacu. Existe la promesa de que el resto entre a funcionar hasta
el 2018. El 62,11% de la produccién total de energia del pais provino
de fuentes renovables (hidraulica, edlica, solar, etc.) y el 37,68% fue de
origen no renovable (quema de combustibles) en enero de este afio,

segun el Ministerio Coordinador de Sectores Estratégicos.

De acuerdo con Garcia (2016) manifesto:

El pais accede a fondos internacionales para financiar proyectos con
los que se busca enfrentar los efectos del cambio climéatico. Se han
ejecutado proyectos con el apoyo de organismos multilaterales
internacionales, para implementar acciones enfocadas a la mitigacion
y adaptacion al cambio climatico. Se presentaron propuestas al Fondo
para el Medio Ambiente Mundial (GEF, por sus siglas en inglés), Fondo

de Adaptacion y Fondo Verde Climatico.
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De acuerdo con Flores (2013)

PV CYCLE, asociacion europea que gestiona la recogida y el reciclaje
de paneles solares en toda Europa y representa a mas del 90% de los
fabricantes e importadores de estos sistemas activos en todos los
mercados europeos, ha decidido firmar este acuerdo con RECYCLIA
por la experiencia y trayectoria de la plataforma espafola en recogida
selectiva y reciclaje de residuos. Los SIG integrados en RECYCLIA
también se encuentran entre los mas avanzados de Europa y han
demostrado su eficacia en el tratamiento de residuos de manera Optima

y adecuada.

El objetivo es que la industria asuma su responsabilidad a través de
toda su cadena de valor. Los modulos fotovoltaicos contienen
materiales que pueden ser recuperados y vueltos a usar en nuevos
modulos o0 en otros productos. Los paneles solares mas comunmente
fabricados son los basados en silicio dopado con fésforo y boro, que se
dividen, a su vez, en paneles de silicio mono cristalino, policristalino y

de silicio amorfo. (Ortega, 2014, sp)

A finales de 2015 habia 222 GW de potencia solar FV instalada en el
mundo, cifra que se estima llegara a los 4.500 GW en 2050. Este tremendo
crecimiento llevara aparejado un aumento de los residuos asociados con el
sector", ha explicado el Director General de IRENA, Adnan Z. Amin. "Esto trae
consigo nuevas oportunidades de negocio, pero para aprovechar dichas

oportunidades los preparativos deben comenzar ahora. (Ortega, 2014, sp)

Tabla 23
Simbologia PESTA

SIMBOLOGIA

MN: MUY NEGATIVO VALORACION

NE: NEGATIVO 0 -5 POCO IMPORTANTE
IN: INDIFERENTE 6 -10 IMPORTANTE

PO: POSITIVO 11 -15 MUY IMPORTANTE

MP: MUY POSITIVO
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Tabla 24

Matriz PESTA Matematica

VARIABLES VALORACION
OPORTUNIDAD AMENAZA
MN NE IN PO MP
POLITICOS
Subsidios actualizados 10 10
lirjpLEsiios (o) 11 11
importacion
Inseguridad politica 11 11
ECONOMICO
P.E.A. 11 11
Actividades
: o 7 7
inmobiliarias
SOCIAL
Estratos social (A Y B) 8 8
Tendencias 12 12
TECNOLOGICO.
Bateria gel a litio 6 6
Tecnologia reduce
7 7
costos
AMBIENTAL.
Combustible fésiles 10 10
Libre mantenimiento 5 5
Energia renovable.
(disminuye CO2) 10 10
TOTAL 0 20 5 49 34 66 42
100
80
60 0
40
20
0
AMENAZA

Figura 26. Resultado PESTA
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2.6.2. Estudio del sector y dimension del mercado.

Para determinar el estudio del sector y dimensién del mercado es necesario
identificar los competidores de NETWORKSNET para detectar la diferencia y
los comportamientos de las empresas del sector donde se va a comercializar

el producto.

Para el analisis se utilizan los indicadores de evaluacion siguiente:

Muy mala
Mala
Regular

Buena

® 2 6 T 9o

Muy buena

Tabla 25

Matriz de grupo estratégico

MATRIZ DE GRUPO ESTATEGICO

Criterio piMieNIOs:.  axesa  )OELTAGLOBA
Imagen de marca 5 2 5
Soporte técnico 4 3 4
Servicio Post venta 2 2 2
Asesoramiento 2 3 3
Certificaciones 5 4 5
Calidad y precio 4 3 4

Total 22 17 23

La empresa DeltaGlobal refleja un puntaje mayor, sin embargo, en los

indicadores servicio de post venta y asesoramiento su puntacién es mala y
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regular que se convierte en oportunidades para NETWORKSNET en potenciar
las variables débiles de la competencia.

Proviento y Delta Global en certificaciones y calidad/precio su puntuacion
es buena y muy buena, se observa que invierten en capacitacion para los
empleados y los precios estdn aceptados en el mercado. NETWORKSNET
estd en capacidad de realizar sus proyectos con paneles fotovoltaicos a

precios muy competitivos e invertira en capacitacion a empleados.

2.6.3. Competencia - Analisis de las Fuerzas de Porter

Cuando se estudia la estrategia competitiva de Michael Porter indica sobre
el modelo de las cinco fuerzas de Porter, el cual ensefia que una empresa
esta rodeada de cinco factores fundamentales dentro de una industria y hay
que aprender a controlarlos muy bien para sobrevivir en el mercado y tomar
buenas decisiones, de tal manera que lleven al éxito tomando en cuenta altas

tasas de rentabilidad.

[COMPETIDORES POTENCIALES

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion

COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

PROVEEDORES | U | CLIENTES

Intensidad de Rivalidad

Poder de negociaciéon
de los proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura 27. Analisis Porter
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Porter ensefia a elaborar estrategias y aplicarlas correctamente para tener
éxito y derrotar a la competencia sobre todo posicionar sélidamente dentro de
la industria. A continuacion, se explica detalladamente las cinco fuerzas de las
Ventajas Competitivas de Michael Porter. (Villalobo, 2012)

Amenaza de nuevos entrantes.

El analisis de los nuevos entrantes resulta una amenaza ALTA ya que no
existe variedad de competidores en el mercado para la comercializacion de
paneles solares; por consiguiente los pocos competidores que existen con
trayectoria y experiencia en el mercado en la comercializando energia
alternativa o energia solar logran hacer que los clientes puedan ser de su
preferencia por lo que NETWORKSNET con la nueva linea de producto de

paneles solares que esta ingresando tendra poca participacion en el mercado.

Barreras de Entrada.

Existen varias barreras de entrada, tales como, la inversion de inicio, el
desconocimiento de las ventajas de la utilizacién de paneles solares por parte

de los clientes, las restricciones arancelarias que se puedan imponer a futuro.

Barreras de Salida.

Hay un retorno de inversion alto al no seguir generando gastos en planillas
eléctricas por varios afios. La barrera de salida del proyecto es BAJA, pues al
tratarse de que el kit solar fotovoltaico es importado, éste se dejaria de
nacionalizar y en ese caso, la empresa continuara comercializando su
portafolio original de productos apalancando a mediano plazo la pérdida
incurrida en su manejo inicial, como gastos de publicidad, promociones,

personal técnico y de ventas.

Sin embargo, la energia eléctrica tiene la preferencia de consumo por

partes de los que podrian ser los clientes.
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Poder de Negociacion con los Proveedores.

En el mercado ecuatoriano no existen muchos proveedores de paneles
solares ya que no esta muy difundida esta cultura. En comparacion a los
proveedores nacionales, los proveedores internacionales ofrecen mejores
costos, sobre todo la empresa Shenzhen Shinehui Technology Co., Ltd., la
misma que existe en el mercado desde hace 10 afios como lider en
exportacion de paneles a Latinoameérica, razén por la cual se ha convertido en

nuestro principal proveedor.

Se argumenta basado en lo anterior, que el poder de negociacion de
nuestros proveedores es ALTO, ya que la mayoria de los paneles solares
seran traidos mediante la compra al mismo proveedor. Sin embargo, existe
una gran cantidad de proveedores a nivel internacional, los cuales
representan alternativas diferentes futuras de compra para NETWORKSNET;
su amplia gama de marcas y precios pueden ser introducidos en el mercado,

respaldados por su prestigio internacional.

Amenaza de Productos Sustitutos.

La amenaza es MEDIA ALTA. En la actualidad se encuentra posicionado
el uso de energia eléctrica y en pequefiisima proporcién la energia edlica, sin
embargo, nuestro producto se muestra enormemente atractivo debido a la

ganancia costo beneficio que se explicara mas adelante.

Rivalidad entre los Competidores Existentes.

Se considero ALTA. El sistema tradicional de energia eléctrica siempre sera
un fuerte rival para el producto. Aun no existe una cultura de ahorro
energético, el beneficio que existe al utilizar energia solar ahorra dinero y se
aporta al medio ambiente. La tendencia mundial a preservar el medio
ambiente, hara con el tiempo disminuya el uso de energia contaminante

disminuya drasticamente.
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Tabla 26

Matriz de factores internos

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
COMPETENCIA
Factores Peso  Calificacion Calificacion
Ponderada
Debilidades 50%
ici 10% 2 2
Servicio de post venta 0% 0
No se extienden al 20% 2 0.4
mercado residencial
0,
Costos adm. Altos 10% 1 0.1
[0)
Publicidad limitada 10% 1 0.1
Fortalezas 50%
0
Personal calificado 8% 3 0.225
0,
Importacion del fabricante 15% 4 0.6
2 i 20% 4 0.8
Soporte técnico
imi % 3 0.225
Conocimiento producto.
Totales 100% 2 65
1 .
Debilidad Menor
2 -
Calificar entre 1y 4 3 Debilidad Mayor
Fortaleza Menor
4
Fortaleza Mayor

2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global.

De acuerdo con Ayas (2010) La Demanda Potencial es el volumen maximo
que podria alcanzar un producto o servicio en unas condiciones y tiempo
determinado y se expresa en unidades fisicas o monetarias (p.23). Es la
hipétesis respecto a cuantos individuos son posibles compradores del

producto y se forma a partir de demandas individuales.
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Las Variables que determinan la demanda potencial son: Las
determinantes genéricas de la demanda: precios, renta y preferencias
(AlberRubira, 2013, 0.81).

EL MERCADO POTENCIAL

Figura 28. Mercado Potencial

El mercado Total para efectos de este estudio son las 11,310 viviendas de
las cuales el mercado potencial es un segmento del mercado total con poder

adquisitivo suficiente para comprar el producto.

2.6.5. Mercado meta.

Mencionado en los anteriores puntos tratados del presente plan de
negocios, el mercado meta hacia el cual seran dirigidos los Paneles solares
de la Compaifiia NETWORKSNET, serdn especificamente para las
Urbanizaciones de Samborondoén, considerando que son las que tienen el
mayor indice de consumo de energia; es decir, de acuerdo a la pregunta
namero cinco de la encuesta realizada corresponden a las respuestas
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obtenidas del literal b, c y d, es decir consumos de energia superiores a mil
dolares.

2.6.6. Perfil del consumidor.

Es el conjunto de caracteristicas que, con base en el andlisis de las
variables de un mercado, describe al cliente meta. Ejemplo: Establecer los
canales a través de los cuales podra contactar a los clientes potenciales. Se
caracteriza el cliente para paneles solares con conciencia con el medio

ambiente, tenga consumos altos de energia Eléctrica. etc.

2.7. Andlisis interno

En este andlisis interno existen los elementos claves para tener en cuenta,
como las diferentes unidades de negocio, la cartera de productos y servicios,
la distribucidn, la comunicacion, el precio...avanzando de este modo en cada
entrega, en conceptos e ideas claves, hasta completar la guia total y completa
para realizar vuestro Plan de Marketing Anual.

2.7.1. Cadena de valor

La cadena de valor es un modelo tedrico que gréafica y permite describir las
actividades de una organizacion para generar valor al cliente final y a la misma

empresa.

Las preguntas que existen cuando se estudia esta teoria son:

e ¢;COmMo es posible crear valor en base a los inputs de la cadena de
valor?

e CoOmo se aumentara el margen de nuestra actividad comercial?

Parecen preguntas comunes y corrientes, pero son la esencia de la vida

empresarial en el mundo.
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Margen

Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempeiiar las

actividades de valor.

Actividades de valor.

Son las distintas actividades que realiza una empresa. Se dividen en dos

amplios tipos:

Actividades Primarias:

Las actividades primarias enla cadena de valor son las actividades
implicadas en la creacion fisica del producto, su venta y transferencia al
comprador, asi como la asistencia posterior a la venta. Se dividen a su vez en

las cinco categorias genéricas que se observan en la imagen.

Logistica interna:

La primera actividad primaria de la cadena de valor es la logistica interna.
Las empresas necesitan gestionar y administrar de alguna manera las
actividades de recibir y almacenar las materias primas necesarias para
elaborar su producto, asi como la forma de distribuir los materiales.
Cuanto mas eficiente sea la logistica interna, mayor es el valor generado

en la primera actividad.

Operaciones.

La siguiente etapa de la cadena de valor son las operaciones. Las
operaciones toman las materias primas desde la logistica de entrada y
crea el producto. Naturalmente, mientras mas eficientes sean las
operaciones de una empresa, mas dinero la empresa podra ahorrar,

proporcionando un valor agregado en el resultado final.
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Logistica Externa. Después de que el producto estd terminado, la
siguiente actividad de la cadena de valor es la logistica de salida. Aqui
es donde el producto sale del centro de la produccién y se entrega a los
mayoristas, distribuidores, o incluso a los consumidores finales

dependiendo de la empresa.

Marketing y Ventas.

Marketing y ventas es la cuarta actividad primaria de la cadena de valor.
Aqui hay que tener cuidado con los gastos de publicidad, los cuales son

una parte fundamental de las ventas.

Servicios

La actividad final de la cadena de valor es el servicio. Los servicios
cubren muchas é&reas, que van desde la administracion de cualquier
instalacién hasta el servicio al cliente después de la venta del producto.
Tener una fuerte componente de servicio en la cadena de suministro
proporciona a los clientes el apoyo y confianza necesaria, lo que

aumenta el valor del producto

Actividades de Apoyo.

En la cadena de Valor de Michael Porter las actividades de apoyo son las
que sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si,
proporcionando insumos comprados, tecnologia, recursos humanos y varias
funciones de toda la empresa. Las lineas punteadas reflejan el hecho de que
el abastecimiento compras, la tecnologia y la gestién de recursos humanos
pueden asociarse con actividades primarias especificas, asi como el apoyo a
la infraestructura no esta asociada a ninguna de las actividades primarias, Sino

gue apoya a la cadena completa.
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Infraestructura de la empresa

Gestion de Recursos Humanos

Actividades
de apoyo Desarrollo tecnolégico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna externa y ventas Servicios

Actividades primarias

Figura 29. Cadena de Valor

2.7.2. Benchmarking.

Para estar a la vanguardia del mercado con las diferentes variables que
afectan al consumidor; es necesario que las empresas estén en constante
monitoreo con la competencia para evaluar los productos, servicios y
procesos de trabajo de las organizaciones reconocidas como las mejores, de
esta manera detectar la variable diferenciadora o estrategia ganadora de la
competencia para ser aplicada a la empresa.

Benchmarking como herramienta de gestion, se aplicd para evaluaron
diferentes variables relacionadas con las operaciones de las organizaciones
Proviento, Delta Global, considerando muy mala (1), mala (2), regular (3),
buena (4), muy buena (5).

Con base a los resultados obtenidos del andlisis comparativo
benchmarking, se identificO como principal competencia de NETWORKSNET,
a la empresa Proviento; la cual de acuerdo a los datos obtenidos del estudio
de mercado es la mas usada por las empresas que ofrecen proyectos con

paneles solares.

A continuacion se presenta la evaluacion de la competencia asignando

puntuacion a cada detalle descrito.
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Tabla 27

Benchmarking

; o0 ‘Menlos. & >°A4°BA
rocesos 30% = frremn mrmesnees Bousoon
0 5 4

Infraestructura de la 5 4 3
empresa
Experiencia en el 5 5 4
mercado.
Gestion de Recurso 4
Tiempo de 4
importacion
Producto 30%
Amplia cartera de
productos
Calidad de producto
Calidad de servicio
Imagen de marca
Servicio 40%
Innovacion se
servicio
Soporte técnico
Servicio post venta
Certificaciones
Total
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De acuerdo con esta perspectiva, a pesar de que el nivel de competitividad
de la industria es alto, sobre todo en lo que se refiere a la amplia cartera de
productos, la calidad y las certificaciones que posee; es posible que la
empresa NETWORKSNET obtenga una ventaja competitiva a partir del
servicio post venta y el soporte técnico que ofrezca a sus clientes
proporcionados de forma integral, lo cual podra ser desarrollado como un
factor diferenciador en el mercado.

2.8Diagnéstico

Como resultado obtenido del estudio del mercado y el andlisis de la
competencia permitira identificar los principales aspectos que son
aprovechados para las nuevas estrategias del plan de negocios en

consecuencia se procede analizar DAFO Y CAME.
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2.8.1. Anélisis DAFO

Las fortalezas y debilidades internas de la empresa son ampliamente
analizadas y ponderadas, asi mismo las principales amenazas Yy
oportunidades existentes a nivel externo de la empresa NETWORKSNET a
través del andlisis DAFO. El resultado del andlisis permite identificar cada uno

de estos factores internos y externos para potenciar y aprovechar el mercado.

Tabla 28
Factores internos Networksnet
MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)
EMPRESA: NETWORKSNET

Calificacion
Factores Peso Calificacion
Ponderada

Debilidades 50%
Imagen de Marca 10% 2 0.2
Marketing y ventas 20% 2 0.4
Proveedores locales 10% 1 0.1
Estructura pequefia 10% 1 0.1
Fortalezas 50%
Personal calificado 8% 3 0.225
Costos operativos bajos 15% 4 0.6
Soporte técnico 20% 4 0.8
Servicio de post venta 7% 3 0.225
Totales 100% 2.65

1 Debilidad Menor
Calificarentre 1y 4 ’ Debilidad Mayor

3 Fortaleza Menor

4 Fortaleza Mayor

Los resultados superiores a 2.65 demuestran que la empresa esta en

capacidad para emplear efectivamente las fortalezas y disminuir sus
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debilidades, estas ventajas deben ser aprovechadas para competir con las
empresas que lideran el mercado, considerando que la empresa es

relativamente nueva con el producto a comercializar.

Tabla 29

Factores externos Networksnet

MATRIZ EFE
(FACTORES EXTERNOS)
EMPRESA: NETWORKSNET

Factores Peso Calificacién Calificacion
Ponderada

AMENAZAS 50%
Cambios en politicas 15% 2 0.3
econémicas
Impuestos por importacién 20% 4 0.8
elevados
Incertidumbre politica 15% 3 0.45

OPORTUNIDADES 50%
Demanda ascendente 10% 3 0.4
Mercado no explotado 10% 3 0.05
Libre de; g_astos por 10% 5 0.2
mantenimiento
Reducir costos 20% 4 0.5

Totales 100%

2.7
Nada
1 Importante
o 2 Poco
Ca“ﬂcar entl’e ly 4 |mportante

3 Importante
Muy Importante

Los resultados que se obtuvieron del analisis de los factores externos
demuestran que la empresa NETWORKSNET, se encuentra en condiciones
para hacer frente a las situaciones que se presenten en el mercado en el que
se encuentra, considerando que podra utilizar las oportunidades existentes

para neutralizar las amenazas del entorno.
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2.8.2. Anélisis CAME

Para el desarrollo de las estrategias que le permitan a la empresa hacer
frente a los factores externos y aprovechar los factores internos se procedera
a desarrollar el andlisis de estrategias CAME, el mismo que se plantea a partir
de los resultados obtenidos de la evaluacién de las fortalezas, debilidades que
posee NETWORKSNET, y las oportunidades existentes en el entorno

empresarial en el que opera.

Tabla 30
Anélisis CAME

FORTALEZAS “F”

DEBILIDADES “D”

OPORTUNIDADES
“O"

Demanda ascendente
Mercado no explotado
Libre de gastos por
mantenimiento
Reducir costos

AMENAZAS “A”

Cambios en politicas
economicas
Impuestos por
importacion elevados
Incertidumbre politica

Personal calificado
Costos operativos
bajos

Soporte técnico
Servicio de post venta

ESTRATEGIA
OFENSIVA (F+O)

Atender nuevos
segmentos del
mercado con personal
certificado.

ESTRATEGIA
DEFENSIVA (F+A)

Mantener precios y
formas de pago
flexibles.

Seguimiento al servicio
de post venta

Estructura pequefa de
la empresa.
Proveedores locales
con precios altos

Falta publicidad

ESTRATEGIA DE
REORIENTACION
(D+0O)

Realizar campanas de
publicidad para ser
reconocidos

Calificar proveedores
internos / externos

ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA
(D+A)

Reducir gastos

operativos
Mantener costos de
productos iguales al

distribuidor/proveedor
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2.8.3. Matriz de crecimiento de Ansoff

La matriz Ansoff permite analizar la direccion estratégica de la empresa, se
basa en el analisis entre el producto y mercado, nuevos y existentes; para
obtener un crecimiento amplio y diverso llegando a determinar estrategias
comerciales para ser aplicadas en el producto a comercializar de la empresa
NETWORKSNET.

PRODUCTOS

EXISTENTES NUEVOS
Desarrollo de productos

Penetracion de
mercados

EXISTENTES

MAERCADOS

Desarrollo de Diversificacion
mercados 0
diversificacion

NUEVOS

Figura 30. Analisis Ansoff

NETWORKSNET implantara técnicas de comercializacién para nuevos
productos e introducir exclusivamente al mercado de las urbanizaciones via a
Samborondén; las empresas competidoras estan dedicadas al mercado
industrial dejando en libertad el mercado meta objeto del plan de negocios de
la empresa NETWORKSNET.

2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

Cumplir con los objetivos del plan de negocios dependera de las correctas
decisiones estratégicas comerciales que seran definidas en base a un estudio

del mercado y producto. Por lo tanto:
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Objetivos Generales

Introducir y comercializar soluciones integrales para el ahorro del consumo
de energia eléctrica de las ciudadelas ubicadas en via Samborondon, para el
ano 2018

Objetivos Especificos

e Definir estrategias para la introduccion del producto
e Identificar las principales ciudadelas que reflejen costos elevados de

facturacion por consumo de energia eléctrica.

Los objetivos especificos son estrategias desarrolladas a través de los
cuatro pilares fundamentales que tiene la empresa: estrategias financieras,

cliente, procesos internos, aprendizaje y crecimiento.

Incrementar Incrementar
participacion de ventas para el
mercado afio 2018

Crédito a
proveedores

Satisfaccion de la Certificacion del

inversion X . Asesoramiento
medio ambiente

realizada
Portafolio de Cronogramas de
. by Innovadores
productos instalacion
APRENDIZAJE
% Capacitacion del Responsabilidad Requerimiento de
personal ambiental necesidades
CRECIMIENTO

Figura 31. Matriz Estratégica
2.8.5. Conclusiones

El andlisis de la competencia en conjunto con el estudio del mercado se
concluye gue la mayoria de las empresas no estan direccionando el producto

al mercado residencial, ellos estan concentrados en clientes industriales,
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proyectos con el Gobierno Central y areas donde no existe un sistema de red

de distribucion eléctrica convencional.

La empresa NETWORKNET esta en capacidad de abrir un océano azul
donde el mercado esta listo para beneficiarse con el producto a comercializar,
creando una ventaja competitiva que permita incrementar la cuota de ventas

para el afio 2018.
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CAPITULOQ IlI
PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales

Introducir y comercializar soluciones integrales para el ahorro del consumo
de energia eléctrica de las areas comunales y residenciales de las ciudadelas
ubicadas en via Samborondon, para el afio 2018.

Objetivos Especificos

¢ Definir estrategias para la introduccién del producto.
e Identificar las principales ciudadelas que reflejen costos elevados de

facturacion.

Objetivos Operacionales.

Estos objetivos son elaborados en base a la metodologia SMART que

establece variables para ser:

e Especifico
e Medible

e Alcanzable
e Realista

e Control de tiempo

Para el presente plan de negocios se ha definido claramente los objetivos
comerciales, especificos y operacionales en funcion del objetivo general que
la empresa NETWORKSNET va a realizar para el afio 2018. Es importante
realizar un seguimiento de cada una de las actividades para alcanzar el

objetivo propuesto. A continuacion estrategias a implementar:
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Tabla 31

Estrategias de introduccion al mercado

RRHH PROCESOS CLIENTE FINANCIERO

S Especifico

A Alcanzable M Medible

R Realista

T Tiempo

Capacitacion

personal

Capacitacion

trimestral

Cumplir
programa de
capacitacion

trimestral

Realizar
examenes 'y
confirmar el
nivel de
conocimiento
Capacitacion
para el afio
2018

Procesos para
el despacho de
productos

hacia el cliente

NUmero de
entrega

mensuales

Crear procesos

para publicidad
en redes

sociales

Realizar
informes de

visitas

Tiempos de
entrega de
materiales
para la

instalacion

Clientes via a
Samborondoén
desde el Km O
hasta el Km
10.5

Visitar seis
clientes diarios

Cumplir con el
cronograma

de visitas.

Registrar
solicitudes y
necesidades
de los clientes

Establecer el
tiempo
adecuado para
la
presentacion
del producto
donde el

cliente

Incrementar
ventas para el
afno 2018

Incrementar
ventas en un
202%

Porcentajes
trimestrales de

cumplimiento

Revisar
presupuesto
para visitas a

clientes

Revisar
presupuesto
para el
transporte del

producto.
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Tabla 32

Estrategias de comercializacion

RRHH PROCESOS CLIENTE FINANCIERO
Capacitacion Procesos para Visitar Incrementar
9 personal el despacho de 11,310 ventas para el
E productos viviendas afio 2018
u?'j hacia el cliente
n
Capacitacion Nuamero de Visitar seis Presupuesto
o  trimestral entrega clientes ventas alcanza
% mensuales diarias a $
é 363,555.00
Cumplir Crear procesos Cumplircon  Porcentajes
programa de para publicidad el trimestrales de
% capacitacion en redes cronograma  cumplimiento
% trimestral sociales de visitas.
g
<
Realizar Realizar Registrar Revisar
» examenesy informes de solicitudesy  presupuesto
@ confirmar el  visitas necesidades para visitas a
é nivel de de los clientes
@ conocimiento clientes
Capacitacion Tiempos de Establecer el Revisar
para el afio entrega de tiempo presupuesto
2018 materiales adecuado para el
para la para la transporte del
instalacion presentacion  producto.
é- del producto
2 donde el
= cliente
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3.2. Plan comercial y de marketing
3.2.1. Estrategias de ventas

La estrategia de ventas a aplicar sera la horizontal; es decir, apertura de
nuevos clientes ampliando la base de compradores actuales de
NETWORSNET a través de visitas periddicas personalizadas, previa cita, a

los prospectos ubicados dentro de la zona asignada al asesor.

Para ello, el asesor comercial debera llevar una hoja de ruta que le permita
cubrir el 100% de los clientes en un mes. Luego, hard un seguimiento
telefénico sobre el funcionamiento del producto y concertara nuevas visitas, a

fin de ofrecer un servicio postventa de alto nivel.

3.3. Funcién de la Direccién de Ventas

De acuerdo con la estructura del organigrama vertical, el Gerente General
realiza las funciones de director de ventas quién sera responsable de acuerdo

con el area.

Area Estratégica:
e Definir objetivos concretos a la fuerza de ventas.
e Saber resolver los problemas comerciales.
e Implementar decisiones cuando resulte necesario y oportuno

e Establecer prioridades.

Area de Gestion:
e Crear cuadro de incentivos, comisiones y regalias a los vendedores.
e Motivar y dinamizarlos para conseguir los objetivos planteados.
e Colaborar con el area de Marketing para ayudar a posesionar
correctamente el producto.
e Establecer politicas de precios.

e Apoyar en la negociacion de grandes cuentas.
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Area de Control:
e Controlar el desempeiio de los vendedores.
e Aportar el feedback del mercado para redireccionar las estrategias
de ventas

3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas

La empresa esta formada con una estructura vertical representada en el

ASISTENTE
— FINANCIERO/CONTABLE
VENDEDOR 1 VENDEDOR 2
POR CONTRATAR POR CONTRATAR

siguiente organigrama:

TEC.ELECTRICO / DATOS

Figura 32. Estructura organizacional

El Gerente General estda encargado del area de ventas, tiene un amplio
conocimiento del entorno del mercado donde la empresa brinda sus servicios,
estudia detalladamente sus competidores, realiza una segmentacion del

sector y selecciona los clientes potencialmente reales.

Para la nueva linea de productos “Paneles Fotovoltaicos” sera necesario la

contratacion de dos vendedores juniors que realizaran visitas diarias. En base
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a la estructura de la empresa el Gerente General y los vendedores estan

alineados para desarrollar las siguientes funciones:

Tabla 33

Descripcion de cargos

CARGO FUNCIONES REPONSABILIDAD
Gerente Planificar Planear y establecer objetos
General del area de ventas.
Organizar Asigna tareas de cada
Direccion vendedor.
Controlar Orientacion y motivacion para

el grupo vendedores.
Analiza resultados para ajustar

el objetivo propuesto.

Vendedores Conocer los Asesorar a clientes con los
beneficios del diferentes de bondades del
producto producto
Visitas a clientes. Cumplir con el cronograma de

visitas y crear nuevos clientes.
Seguimiento. Seguimiento a las

observaciones de los clientes.

El sistema de venta que se aplicara en la empresa NETWORKSNET es una
venta personal externa y los ejecutivos de ventas son especializados en el

producto a comercializar, sembrando ideas que benefician a los clientes.

3.5. Previsiones y cuotas de venta

3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de previsiones

Para la empresa NETWORKSNET el mercado potencial se determina en
base a la pregunta nimero once ¢ Considera que el uso de energia limpia o
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energia solar protege el medio ambiente? Respondieron Si el 95.16% y No el

4.84%.

Considerando el mercado potencial de la empresa NETWORKSNET es

preciso reflejar el historial de ventas en los ultimos tres afios. A partir del afio

2018 se va incluir nuevos productos tecnoldgicos Kit Solar Fotovoltaicos,

Sistema de iluminacion, video vigilancia y lavado de vehiculo que se aspira

incrementar las ventas en un $ 363,555.06

Tabla 34

Historial de ventas por categoria.

CONCEPTO 2018 2017 2016 2015
RED ELECTRICA 16,499.00 20,980.00 42,790.00
CABLEADO
ESTRUCTURADO 17,650.00 17,600.00 48,650.00
CAMARAS DE SEGURIDAD 15,600.00 7,400.00 2,500.00
EQUIPOS DE NETWORKING 13,500.00 16,580.00 28,721.00
CONTRATO
MANTENIMIENTO
PREVENTIVO 1,200.00 5,534.00 5,000.00
KSF-NUEVO PRODUCT- $ 257,948.15
ILUMINACION LED $99,486.90
VIDEO VIGILANCIA $1,800.00
LAVADO DE VEHICULO $4,320.00

TOTAL $363,555.06  $64,449.00 $68,094.00 $127,661.00
PRESUPUESTO VENTAS
ARNO 2018 $ 363,555.06

En base a la pregunta cinco de la encuesta se analizaron los porcentajes

de 45.97%, 12.37% y 5.11% que representan pagos mensuales mayores a

$1,001 por consumo de energia eléctrica.
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El 32.53% representa consumidores de energia con un costo mensual de

500 a 1000 dolares. Por ahora no seréa objeto de mercado meta ya que los

sistemas fotovoltaicos no representan un ahorro. En corto plazo se creara un

producto para este tipo de consumidor que servira como plan de contingencia.

Tabla 35

Consumo de energia

OPCIONES RESPUESTAS  PONDERADO
$500 A $1000 121 32.53%
$1000 A $1500 171 45.97%
$1500 A $2500 46 12.37%
MAYOR A $2500 19 5.11%
15 4.03%

NINGUNA DE LAS ANTERIORES

Los abonados residenciales de la empresa eléctrica con facturas superiores

a $ 1,001 representan consumos mayores a 2,501kWh/mes. Consumos de

2501 kwWh *0.4360 = $1,090 (pago mensual por consumo de energia eléctrica)
NETWORKSNET comercializa kid solares fotovoltaicos KSF.

Tabla 36

Consumo por producto

GENERACION CONSUMO NUEVO NUEVA AHORRO

PRODUCTO | MENSUAL CON | ELECTRICO VALOR FACTURA | MENSUAL
KSF MENSUAL CONSUMO | CON KSF EN USD

KSF-1000W 360 kwh 2501 kwh 2141 kwh $ 589.20 $ 500.80
KSF-2000W 720 kwh 2501 kwh 1781 kwh $490.13 $ 599.87
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Figura 33. Tarifa para empresas eléctricas

Adicional:
» En base a la pregunta ocho de la encuesta ¢En cual de las siguientes
areas invertiria en tecnologia para reducir gastos? El resultado
obtenido es 65.86% que invierten en energia eléctrica para reducir

gastos.

» En base a la pregunta nueve de la encuesta ¢ Cual de las siguientes
facilidades remodelaria para mejorar el entorno de la urbanizaciéon? El
resultado obtenido es 59.95% en Sistema de Iluminacion.

» En base a la pregunta diez de la encuesta ¢ Al invertir en tecnologia y
reducir los costos; cual de los siguientes beneficios le gustaria contar
al interior de la urbanizacién? El resultado obtenido es 61.56 % en

sistema de video vigilancia y 25.81% en Lavado de vehiculo.

NETWORKSNET, comercializa LAmparas para exterior alimentada con

energia solar, sistema de video vigilancia y sistema de lavado de vehiculos.
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Tabla 37

Prevision de Ventas por sector expresado en porcentajes afio 2018

POTENCIAL
MERCADO % CUOTA KSF-1000W KSF-2000W
VIA SAMBORONDON 100% 40% 60%

Valor de incremento anual en doélares: $363,555.06

POTENCIAL VIDEO LAVADO DE
MERCADO % CUOTA ILUMINACION VIGILANCIA VEHICULO
VIA

SAMBORONDON 100% 6% 36% 95.36%

Valor de incremento anual en ddélares: $363,555.06

Tabla 38

Prevision de Ventas por sector expresado en cantidades afio 2018

VIDEO LAVAD

POTENCIAL KSF- KSF- ILUMINACIO VIGILANCI O
MERCADO 1000W 2000W N LED A VEHICULO
VIA

SAMBORONDON 40 60 6 36 864

Valor de incremento anual en ddélares: $363,555.06

Tabla 39
Ventas en délares y cantidad

SISTEMA Q PVP V.TOTAL

KSF - 1000W 40 $1,921.12 $76,844.64
KSF - 2000W 60 $3,018.39 $181,103.51
SISTEMA ILUMINACION LED 6 $16,581.15 $99,486.90
SISTEMA VIDEO VIGILANCIA 36 $50.00 $1,800.00
SISTEMA LAVADO DE VEHICULO 864 $5.00 $4,320.00

TOTAL ANO 2018 $363,555.06
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3.5.2. Procedimiento para las previsiones.

El mercado y el producto son nuevos para NETWORKSNET por lo tanto no
existe un procedimiento historico para previsiones en el proceso de ventas.
Considerando la informacién de capitulos anteriores, mercado potencial y
demanda global se realiza la segmentacion, exploracién territorial, creacion
de rutas, seleccion de clientes y desarrollo de actividades del vendedor. Para
proceder a identificar los procesos a continuacién se presente el siguiente

flujograma.

POTENCIAL DE CLIENTES

SELECCION DE CLIENTES

PROCESO DE VENTA

REGISTRO EN BASE DE

NO— DATOS

St

ISPONIBILIDAD

O— PROCESO DE COMPRAS
MATERIAL N

Sl

ELABORACION DE
COTIZACION

Figura 34. Flujograma prevision de venta

3.5.3. Métodos de prevision de ventas.

La pregunta seis de la encuesta indica que el cliente tiene conocimiento del
producto; este resultado serd importante para el célculo de la demanda

aplicando el método de intencién de compra.
Las encuestas y datos de la muestra realizada definen la intencion de

compra, las preguntas realizadas deberan referirse a la intension de compra

por las caracteristicas del producto.
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En base a la zonificacion existirAn dos vendedores para la prevision de
ventas que seran asignados zonas delimitadas que existira amplia cartera de

clientes para cumplir los objetivos propuestos por la Gerencia

3.5.4. Cuotas de venta.

NEWORKSNET no cuenta histéricamente con las referencias para
establecer datos numeéricos y crear las cuotas de ventas, razén por la cual se
aplicara el método de indice del mercado. El vendedor tendra definido un
namero determinado de ciudadelas para ser visitadas en base a la

zonificacion balanceada para ser equitativo en sus funciones.

Tabla 40

Cuota de venta afo 2018

POTENCIAL
MERCADO VIA % VALOR EJECUTIVO VENTAS PARA
SAMBORONDON | CUOTA usD ZONAS
EJECUTIVO 1 CUBRE 60
ZONAS1,2y3 50% $ 181,777.53 URBANIZACIONES
EJECUTIVO 2 CUBRE 60
ZONAS 4,5y6 50% $ 181,777.53 URBANIZACIONES

3.5.5. Método de Krisp.

El método krisp no procede en nuestro plan de negocios aplica al
seleccionar distribuciones ponderadas para previsiones incrementales venta
por zonas. El sector que es tema de estudio via a Samborondén del km 1 al
km 10,5, no se dividird por sectores de consumo en este caso, se proyectara
de acuerdo con el resultado de minimos cuadrados segun el resultado se
asignara al afio 2018. $363.555,06

3.5.6. Presupuestos de Ventas.

NETWORKSNET para calcular los presupuestos de ventas aplica el

meétodo de minimos cuadrados, las ventas estan calculadas en base a la
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demanda proyectada y de acuerdo a la capacidad de la compafiia, los
resultados obtenidos se presentan en el siguiente cuadro.

Tabla 41

Proyeccion de ventas

PROYECCION VENTAS 2018

LAVADO

ILUMINA. VIDEO DE TOTAL
KSF - 1000W  KSF - 2000W LED VIGILANC. VEHICULO

7% ENERO $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85
7% FEBRERO $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85
11% MARZO $8,452.91 $19,921.39 $10,943.56 $198.00 $475.20 $39,991.06
7% ABRIL $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85
9% MAYO $6,916.02 $16,299.32 $8,953.82 $162.00 $388.80 $32,719.95
7% JUNIO $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85
7% JULIO $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85
8% AGOSTO $6,147.57 $14,488.28 $7,958.95 $144.00 $345.60 $29,084.40
9% SEPTIEMBRE $6,916.02 $16,299.32 $8,953.82 $162.00 $388.80 $32,719.95
12% OCTUBRE $9,221.36  $21,732.42 $11,938.43 $216.00 $518.40 $43,626.61
9% NOVIEMBRE  $6,916.02 $16,299.32 $8,953.82 $162.00 $388.80 $32,719.95
7% DICIEMBRE $5,379.13 $12,677.25 $6,964.08 $126.00 $302.40 $25,448.85

$257,948.15  $99,486.90 $1,800.00 $4,320.00 = $363,555.06

% LINEA DE PRODUCTO 70.95% 27.37% 0.50% 1.19%

Tabla 42
Prevision de ventas en cantidades
POTENCIAL KSF- KSF- ILUMINACION VIDEO LAVADO
MERCADO 1000W 2000W LED VIGILANCIA  VEHICULO
VIA
SAMBORONDON 40 60 6 36 864

Valor de incremento anual en délares: $363,555.06

3.6 Organizacion del territorio y de las rutas

3.6.1. Establecimiento de los territorios.

Los prospectos seran atendidos por un ejecutivo de ventas, el recorrido
sera en base a la asignacion de rutas clasificadas geograficamente desde la

urbanizacion la puntilla hasta el Km 14 via a Samborondon.

Una informacién cualitativa permite disefiar territorios para definir tiempos

de visita, frecuencia de Vvisitas, tiempos de traslado, atrasos por

eventualidades, expectativa de ventas.
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Figura 35. Division de zonas en Samborondon

3.6.2. Gestién rentable y revision de los territorios.

La rentabilidad est4 directamente relacionada con los procedimientos que
existen en la organizacién, medicion de tiempos, revisibn de procesos,
seguimiento a tareas, retroalimentacién de informaciéon. Dentro del area
comercial se analiza permanentemente el territorio, revisidon de cuotas de

venta, motivacion a la fuerza de ventas, sectorizaciéon del mercado meta.

En base de datos de clientes esta almacenado el nombre, teléfono, correo
electrénico de los administradores de las ciudadelas y serad fuente de
informacion para realizar llamadas a cada uno y la aceptacion del
administrador para registrar en el sistema la hora y dia de visita. En el mercado
meta existen 120 urbanizaciones de las cuales se dividen en 6 zonas y cada

zona con 20 ciudadelas que estan descritas en el anexo 7.
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3.6.3. Construccién de rutas.

El area geografica de ventas esta dividida en 6 zonas, dos vendedores
realizaran el recorrido con ayuda de un cronograma de visitas previamente
coordinada y agendada con el cliente (administrador de la ciudadela). La zona
es un conjunto de clientes o prospectos que constan de 20 ciudadelas para
cada unay se realizara la visita de acuerdo al siguiente cuadro de distribucion

de rutas:

Tabla 43

Construccion de rutas

RUTAS
FRECUENCIA MENSUAL # VISITAS DIARIAS TOTAL SEMANA
SEMANA 1 3 15
SEMANA 2 3 15
SEMANA 3 3 15
SEMANA 4 3 15

TOTAL VISITAS MES 60

El cumplimiento de las rutas sera un control adecuado para rentabilizar la
zona, se proyecta un esquema de control de tiempos para cada una de las
variables que intervienen en todo el proceso de visita al cliente, tales como:

traslado, espera, gestion de venta, imprevistos.

Tabla 44

Tiempo estimado de actividad

VARIABLE TIEMPO EN MINUTOS
TRASLADO 15 MINUTOS
ESPERA 30 MINUTOS
GESTION DE VENTA 60 MINUTOS
IMPREVISTOS 15 MINUTOS
TOTAL DE TIEMPO C/VISITA 120 MINUTOS
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Existe un total de 360 minutos al dia que cada vendedor debe cumplir para
completar las 6 zonas que existen en el mercado meta. El dia de trabajo
consta de 480 minutos por lo tanto existe una diferencia de 120 minutos que
el vendedor debe trasladarse hasta las oficinas para realizar informes y
registrar su salida de la jornada de trabajo. La técnica de venta AIDA debe ser

aplicada por el vendedor:

DESEO
ATENCION INTERES ACCION
e|dentificar la *Seleccionar * Satisfacer eConcretar la
. producto o la
necesidad servicio . venta
15 MINUTOS necesidad 15 MINUTOS

*15 MINUTOS 15 MINUTOS

Figura 36. Distribucion AIDA

3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta.

Se considera que el asesor es responsable de cumplir sus actividades para
lo cual fue contratado, lo que normalmente realizan los vendedores para
demostrar su interés por su meta es trabajar duramente y esforzarse dia a dia,
no estd mal, pero debe ser direccionado correctamente para cumplir el
objetivo del area comercial y aumentar los tiempos productivos de cada
actividad que realiza, para lo cual se entrega herramientas con parametros de

control y seguimiento.

El asesor que esta previamente capacitado tiene dos caminos en sus

acciones: ser eficiente y perseverante.

El asesor sera perseverante con las visitas necesarias para desarrollar el

interés de compra o descubrir la necesidad del cliente; cual de las areas
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comunes sera aplicada los kits solares fotovoltaicos para reducir costos de

energia eléctrica.

e La administracion del tiempo se realiza eficientemente con las citas

agendadas por teléfono o email.

e La administracién del territorio se desarrolla de acuerdo a la zonificacion

descrita en la figura 35.

Para el instrumento de control se utiliza el formato “Reporte de visitas” que

se detalla a continuacion:

Tabla 45

Reporte de visita

REPORTE DE VISITAS

FECHA:
COSTO
CONSUM. | MENSUAL
ZONA | NOMBRE CLIENTE | CONTACTO | MOVIL EMAIL | KWH/MES | PLANILLA | OBSERVACION

1 LA PUNTILLA
1 AQUAMARINA
1 RIO GRANDE
1 ISLA SOL
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3.7. Realizacion de las Estrategias de Venta
3.7.1 Reclutamiento de vendedores: localizacién, seleccién e

incorporacion.

Se utilizan técnicas de reclutamiento para atraer potenciales candidatos
capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion. NETWORKSNET,
considera importante reclutar personal para ser parte del area comercial y
desarrollar funciones en el nuevo canal que corresponde desde la
urbanizacién la puntilla-satélite km 0 hasta el km 10.5 via a Samborondon. El
reclutamiento de personal serd externo y la técnica a utilizar es a traves de
avisos en diarios y revistas ya que es la mas eficaz para atraer candidatos.
3.8. Remuneracion de los vendedores

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos.
NETWORKSNET considera importante que la remuneracion a los
Asesores de venta sera asignada de manera mixta, garantizando sueldo $500

mas comisidn por venta de kit solar 1% que de acuerdo a las proyecciones
sera un valor de $ 214.00 obteniendo un total mensual de $714.96

3.8.2. Primas y otros incentivos similares.

No procede en NETWORKSNET

3.8.3. Sistemas mixtos.

No precede en NETWORKSNET

3.8.4. Sistemas colectivos.

No precede en NETWORKSNET

3.8.5. Gastos de viaje.

No precede en NETWORKSNET
76



3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor.

No precede en NETWORKSNET

3.9. Control de ventas y de vendedores

3.9.1. Control del volumen de ventas.

El Gerente General sera el encargado de asistir y monitorear a cada uno
de los vendedores con reuniones o comités de ventas semanales en donde
se realizar4 una revision de cantidades de visitas atendidas, cantidad de
visitas efectivas, cierre de venta, seguimiento a un sistema de post-venta,
rendimiento del vendedor que sera medido en base al volumen de ventas y

gastos del vendedor, nuevos clientes.

3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta.

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos de ventas, el presente plan
de trabajo se soporte con controles adicionales que ayudan a realizar un
seguimiento exitoso. Los cuatro pilares fundamentales que tiene la empresa

sera el soporte necesario para este fin.

Tabla 46

Control de procesos

PROCESO OBJETIVOS INDICADORES
FINANZAS Ventas efectivas Gasto por cada visita
CLIENTES Cantidad de clientes Citas concretadas

efectivos
PROCESOS Reunion semanal con En base a informes
INTERNOS vendedores presentados
APRENDIZAJE Retroalimentacion del  Revisar las

producto a

comercializar

observaciones de los
clientes en base a los

informes presentados
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3.9.3. Evaluaciéon de vendedores.

NETWORKSNET procede a evaluar a los vendedores en base a las visitas
atendidas y visita efectiva para un cierre de venta, se realizara un analices de
los costos que se generan por cada visita. Este proceso de evaluacion sera
encargado el Gerente General que cumple la funcién de Gerente de Ventas
ya que la estructura de la empresa asi lo ha definido. En consecuencia, la
evaluacion sera quincenal durante tres meses y luego mensualmente, de esta

manera se podra corregir los defectos que se puedan presentar.

3.9.4. Cuadro de mando del Director de Ventas.

Las funciones del Director de Ventas y Gerente de Ventas las asume el
Gerente General ya que el tamafio de la empresa es Pymes por lo tanto no
amerita crear puestos de Director y Gerente de Ventas. Se utiliza el cuadro de
mando para realizar un seguimiento constante del cumplimiento de las ventas

que seran analizadas con gréficos estadisticos.

Las principales variables de analisis seran:

v/ Cantidad de visitas atendidas vs. Efectividad
v" Ventas vs. Presupuestos del afio

Visitas por cliente

Total de Clientes Novos
° ®

60

8344(NUM)

Valor Estimado  Valor Realizado.

wVentas vs Presupuesto

JUu MO
P27

ABRIL _
-y EMTAS 201

PARZO m PRESUPUESTO 2013
FEBRERO
EMNERO

= — v
o 1 OO0 o000 200 000D I 00 . 00D

Figura 37. Control del Director de Venta
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3.10. Ventas especiales.

Las ventas especiales de NETWORKSNET las realizara a través de los

canales electronicos y sitio web de la empresa, www.networksnet.com .La

venta electrénica o comercio electronico serd un objetivo a mediano plazo
para configurar el sitio web en donde el cliente realice transacciones de

compra de Kit Solar Fotovoltaico.

3.11. Marketing mix

El objetivo de aplicar esta herramienta es transparentar la situacion de la
empresa y proyectar una estrategia especifica de posicionamiento en el
mercado. Dicho analisis es conocido como las “4P” dado que en el idioma
anglosajon se conoce como Price, product, place and promotion & publicity.

(advertising)

3.11.1. Producto

El producto por comercializar es el Kit Solar Fotovoltaico para cubrir una
demanda inicial desde 1000 y 2000 watios hora, a las ciudadelas ubicadas via
a Samboronddn; el kit solar fotovoltaico es un sistema de inyeccion directa a
la red de energia eléctrica que se compone de: paneles solares, inversor
sunosoidal, controlador. Tiene la capacidad proporcionar energia eléctrica en

las horas del dia.

Estrategias:

e Entrega de producto a domicilio
e Servicio de instalacion

e Garantia de funcionamiento

3.11.2. Precio.

Se fijara precio de acuerdo con la siguiente tabla:
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Tabla 47
Precio de Venta

PRODUCTO PRECIO

KSF. 1000 Watios Inyectable a la red eléctrica. $1,921.12

KSF. 2000 Watios Inyectable a la red eléctrica. $ 3,018.39
Estrategia:

e Descuento por pronto pago.

e Crédito directo 30 y 60 dias.

3.11.3. Plaza.

Se comercializara los Kit Solares Fotovoltaicos (KSF) en las
Urbanizaciones ubicadas via a Samborondén desde la puntilla Km cero hasta
el kilometro 10,5. Las oficinas de NETWOKSNET actualmente estan ubicadas
en km 14 Y Via a la costa, Urbanizacién Arcadia. Dentro de la pagina WEB
se creara un punto de venta virtual para el KSF.Ubicar el producto a mediano
plazo en un punto de venta exclusivo. La cadena de distribucion de los KSF

sera de la siguiente manera:

Provedor Integrador Cliente

Internacional y local NETWORKSNET Urbanizacion

Figura 38. Cadena de distribucién

3.11.4. Promocion

Publicidad.

El mercado no tiene mayor conocimiento en sistemas solares fotovoltaicos,

se debera entrar con campafias publicitarias en medios escritos y electronicos
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con pagina web, que ayudaran a promover el nombre y conocimiento, por ser

producto ecologico.

Promocion.

Se desarrollara actividades comerciales que contribuyan a posicionar el
producto en el mercado y luego, desarrollar otras estrategias promocionales
gue impulsen las ventas. Tales como, ofrecer instalaciones o servicio de

mantenimiento gratis o a precios rebajados.

Estrategia comercial

Los clientes que adquieren los productos de energia solar fotovoltaica se
brindaran el servicio de video vigilancia en su hogar en ausencia del residente
en un periodo vacacional por un valor promocional. Ademas, existira el
servicio de lavado de vehiculos con un precio promocional. Estrategias seran
planteadas y desarrolladas de acuerdo con el desarrollo del ciclo de vida del
producto. Ver anexo 8 del prototipo del sistema de vigilancia

81



CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Hipotesis de partida
4.1.1. Capital inicial.

El estudio financiero representa un analisis al detalle de cada una de las
etapas que existen tales como: inversiones iniciales, costo de venta,
presupuestos de venta, gastos operacionales, estado de resultados que

aportan a la determinacion de fiabilidad del proyecto.

Tabla 48

Inversion inicial

ACTIVOS FIJOS CANTIDAD  P.U. ($) P.T.($) V'(iﬁlg;)”‘
EQUIPOS DE TRANSPORTE $18,065.00 5
VEHICULO VAN 1 $17,290.00 $17,290.00
BRANDEO 1 $77500  $775.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $2,234.88 3
PORTATILES 2 $1,025.44  $2,050.88
IMPRESORA 1 $184.00  $184.00
MOBILIARIO DE OFICINA $1,528.00 10
ESTACIONES DE TRABAJO 2 $764.00  $1,528.00
EQUIPOS DE SERVICIO $4,785.00 5
HERRAMIENTAS Y EQUIPOS 1 $4,785.00  $4,785.00
SISTEMA SEGURIDAD 1 $579.13  $579.13 5
S'STEC"EAH'I‘CAJ/LA(?O DE 1 $665.43  $665.43 5
SISTEMA TEST-KSF $3,416.04 10
KSF-1000W 1 $1,328.70  $1,328.70
KSF-2000W 1 $2,087.34  $2,087.34
TOTAL ACTIVOS FIJOS $31,273.48
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Tabla 49

Activos diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS  CANTIDAD P.U. ($) P.T. ($)
POLIZA
RESPONSABILIDAD
TERCEROS 1 $5,000.00 $5,000.00
MEMBRESIA
INTERNACIONAL 1 $8,000.00 $8,000.00

TOTAL $13,000.00

Tabla 50

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 2018
COSTOS VARIABLES $252,770.93
COSTOS FIIOS $72,205.21
VENTAS $363,555.06
COSTO DE VENTAS $247,730.93
TOTAL ANUAL $324,976.15
TOTAL MENSUAL $27,081.35

4.1.2. Politica de financiamiento.

Para el financiamiento del proyecto de comercializacion de paneles solares
la empresa NETWORKSNET aportara con fondos propios con un porcentaje
del 30% vy la diferencia el 70% que representan $49,637.39 sera adquirido

bajo una férmula de financiacion a través de las entidades bancarias.

Tabla 51

Financiamiento

Inversion Inicial - USD 71,345.34
Recursos Propios $21,403.60 30%
Recursos de Terceros $49,941.74 70%
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Tabla 52

Resumen de formula de financiamiento

CAPITAL 49,941.74

TASA DE INTERES 10.50%

NUMERO DE PAGOS 60

FECHA DE INICIO 1-ene.-18

CUOTA MENSUAL 1,073.44
INTERESES DEL PRESTAMO 14,464.83

4.1.3. Costo de Capital.

Es el porcentaje minimo que existe en una inversion que debe ser
determinada por una tasa de descuento Ke. El proyecto genera valor cuando
la tasa de descuento ke es superior que la tasa minima que el inversionista

exige al colocar sus fondos en el proyecto.

Tabla 53

Costo de capital

DATOS PARA CALCULO COK
La férmula de célculo del coste de capital (Ke)

k. = R; + BI (R, — R;) *Riesgo Pais

Tasa libre de riesgo "Estud.Prof.Pablo Fernanez" Rf: 2.40%
Beta del negocio"estudio Damodaran" BI: 0.97
Prima del mercado (Rm - Rf): 5.50%
Riesgo pais 6.43%
Ke 14.17%

4.1.4. Impuestos
En la actualidad para el Ecuador existe un Impuesto a la Renta del 22%.

Por lo tanto, en el plan de negocios se mantendra el mismo porcentaje de

impuestos.
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4.2. Presupuesto de Ingresos
4.2.1. Volimenes

El analisis financiero demuestra una proyeccion de ventas aplicando el

método de minimo cuadrado, obteniendo un ingreso de ventas para el afio

2018 por $ 257,948.15

Tabla 54

Cantidad y precio de venta

SISTEMA Q PVP V.TOTAL

KSF - 1000W 40 $1,921.12 $76,844.64
KSF - 2000W 60 $3,018.39 $181,103.51
SISTEMA ILUMINACION LED 6 $16,581.15 $99,486.90
SISTEMA VIDEO VIGILANCIA 36 $50.00 $1,800.00
SISTEMA LAVADO DE VEHICULO 864 $5.00 $4,320.00
TOTAL ANO 2018 $363,555.06

Ademas, se considera un crecimiento de ventas proyectada a 5 afios

obteniendo un presupuesto de $ 668,008.57 para el afio 2022.

Tabla 55

Proyeccion de ventas para cinco afios

SISTEMA 2018 2019 2020
% INCREMENTO ===> 23.748% 14.342%
KSF - 1000W $76,844.64 $95,093.88 $115,256.38
% INCREMENTO=====> 23.065% 20.699%
KSF - 2000W $181,103.51 $222,875.31 $269,007.75
% INCREMENTO======> 5.00% 5.00%
SISTEMA ILUMINACION $99,486.90 $104,461.25 $109,684.31
% INCREMENTO=====> 6.00% 6.00%
SISTEMA VIDEO VIGILANCIA $1,800.00 $1,908.00 $2,022.48
SISTEMA LAVADO
VEHICULO $4,320.00 $4,579.20 $4,853.95
TOTALES $363,555.06 $428,917.63 $500,824.87

2021
12.543%
$137,496.04

18.909%
$319,873.74

5.00%
$115,168.52

6.00%
$2,143.83

$5,145.19
$579,827.32

2022
11.145%
$161,989.53

17.507%
$375,875.21

5.00%
$120,926.95

6.00%
$2,272.46

$5,453.90
$666,518.06
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4.2.2. Precios

En los precios esta considerado el costo unitario y el margen de utilidad.

Este margen de utilidad debera ser un valor que cubra los gastos

operacionales y no operacionales del plan de negocios y el porcentaje de

ganancia que el accionista espera recibir por la inversion que realiza.

Tabla 56

Crecimiento de ingresos PVP

SISTEMA 2018 2019 2020 2021
% INCREMENTO====> 6% 6% 6% 6%
KSF - 1000W $1,921.12 $2,036.38 $2,158.57 $2,288.08
KSF - 2000W $3,018.39 $3,199.50 $3,391.47 $3,594.95
% INCREMENTO=====> 5% 5% 5% 5%
SISTEMA  ILUMINACION $16,581.1 $17,410.2 $18,280.7 $19,194.7
LED 5 1 2 5

% INCREMENTO====> 6% 6% 6% 6%
SISTEMA VIDEO

VIGILANCIA $50.00 $53.00 $56.18 $59.55
SISTEMA LAVADO DE

VEHICULO $5.00 $5.30 $5.62 $5.96

2022
6%
$2,425.36
$3,810.65

5%
$20,154.4
9

6%
$63.12

$6.31

El 5% y 6% de incremento representa un valor mayor que la inflacién del

Ecuador. (INEC, www.ecuadorencifras.gob.ec, 2017)

Tabla 57

Inflacion promedio Quinquenio

INFLACION PROMEDIO QUINQUENIO

ANO 2012 4.16%
ANO 2013 2.70%
ANO 2014 3.67%
ANO 2015 3.38%
ANO 2016 1.12%
PROMEDIO 3.01%
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Los precios definidos pueden cambiar por ajustes a politicas econdmicas
del Ecuador; ya que los productos son importados, por lo que existe una
dependencia directa de los diferentes tipos de impuestos o aranceles que

aplique el Gobierno del Ecuador

4.2.3. Ventas esperadas

En base a los estados financieros proyectados se ha calculado las ventas
esperadas para el presente plan de negocios que se indican a continuacién

para los préximos cinco afios.

Tabla 58

Ventas esperadas

VENTAS ESPERADAS EN DOLARES DEL PLAN DE NEGOCIOS

SISTEMA 2018 2019 2020 2021 2022
KSF - 1000W $76,844.64 $95,093.88 $115,256.38 $137,496.04 $161,989.53
KSF - 2000W $181,103.51 $222,875.31 $269,007.75 $319,873.74 $375,875.21
SISTEMA
ILUMINACION $99,486.90 $104,461.25 $109,684.31 $115,168.52 $120,926.95
SISTEMA VIDEO
VIGILANCIA $1,800.00 $1,908.00 $2,022.48 $2,143.83 $2,272.46
SISTEMA
LAVADO
VEHICULO $4,320.00 $4,579.20 $4,853.95 $5,145.19 $5,453.90

TOTALES $363,555.06 $428,917.63 $500,824.87 $579,827.32 $666,518.06

4.3. Presupuesto de Costos

4.3.1. Materia Prima

NETWORKSNET, considera los costos de materia prima todos los
materiales que se requieren para la instalacion de los productos a
comercializar, estos varian en base a la cantidad de kit de sistemas

fotovoltaicos que se instalaran.
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Tabla 59

Materiales para la estructura de montaje para kit

MATERIALES PARA LA ESTRUCTURA DE MONTAJE PARA KIT

CANT DESCRIPCION C.U. C.T.
2 ALUMINIO L 1"X1/2 ECO PZ 6.4 NATURAL $5.32 $10.64
2 ALUMINIO TUBO 1 1/4 ECO PZ.6.40 NATURAL $12.13 $24.26
8 ANCLAS 1 1/4 $0.18 $1.44
1 JUEGO NUDO ESQUINERO $5.83 $5.83
1 REMACHES FUNDA DE 50 UNIDADES $0.98 $0.98
6 TACO FISHER F10 $0.03 $0.18
6 PERNO ANCLAJE 5 1/6 X 2" $0.15 $0.90
1 TACOS FISHER F8 ESTUCHE DE 50 UNIDADES $0.96 $0.96
1 TORNILLO FUNDA DE 50 UNIDADES $2.03 $2.03
$47.22
MATERIALES DE CONEXION KSF 1000W & 2000W
CANT DESCRIPCION C.U. C.T.
10 MTRS CABLE FLEXIBLE 14AWG $0.30 $3.00
50 MTRS CABLE FLEXIBLE 10AWG $0.78 $39.00
10 MTRS FUNDA BX 1/2 $0.50 $5.00
10 GRAPAS EMT 1/2 $0.15 $1.50
16 TORNILLO CON TUERCA $0.20 $3.20
1 CINTA 10 YARDAS 3M $0.50 $0.50
$52.20
TOTAL DE MATERIA PRIMA $99.42
Tabla 60

Costo anual de materia prima

COSTO ANUAL MATERIA PRIMA ANO 2018

PROYECCION DEMANDA 100
MATERIA PRIMA $99.42
TOTAL COSTO ANO $9,942.00

4.3.2. Mano de Obra Directa
NETWORKSNET considera la mano de obra directa a la cantidad de

empleados que estaran frente al proyecto, separado por mano de obra directa

administrativo y mano de obra directa ventas.
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Tabla 61

Proyeccion de mano de obra directa

PROYECCION DE MANO DE OBRA DIRECTA

AREA 2018 2019 2020 2021 2022
%
CRECIMIENTO 5% 5% 5% 5%
ADMINISTRATIVO $7,906.12 $8,301.43 $8,716.50 $9,152.32 $9,609.94
VENTAS $39,442.53 $41,414.66 $43,485.39 $45,659.66 $47,942.65
TOTAL $47,348.65 $49,716.09 $52,201.89 $54,811.99 $57,552.59

4.3.3. Costos Indirectos de Fabricaciéon

Costos de mantenimiento de vehiculo y depreciacién son detallados a
continuacion que afectan indirectamente en el proceso de comercializacion de

los productos del presente plan de negocios.

Tabla 62

Costos indirectos de fabricacion

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022

MANTENIM.

VEHICULO $18,088.86 $18,993.30 $19,942.97 $20,940.12 $21,987.12

DEPRECIACION  $3,634.40 $3,634.40 $3,634.40 $3,187.42 $3,187.42
TOTAL $21,723.26 $22,627.70 $23,577.36 $24,127.54 $25,174.54

4.3.4. Costos Esperados

En base a los estados financieros proyectados se ha calculado los costos
esperados para el presente plan de negocios que se indican a continuacion

para los proximos cinco afos:
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Tabla 63

Costos esperados

PROYECCION DE COSTOS ESPERADOS

SISTEMA 2018 2019 2020 2021 2022
5% 5% 5% 5%

KSF - 1000W $52,996.31 $64,963.29 $77,994.47 $92,166.37 $107,560.47

KSF - 2000W $124,898.97 $152,257.04 $182,038.67 $214,417.82 $249,579.79

ILUMINACION LED
TOTAL

$68,611.66 $72,042.24 $75,644.35 $79,426.57 $83,397.90
$246,506.93 $289,262.57 $335,677.50 $386,010.76 $440,538.16

4.4. Analisis de Punto de Equilibrio

Formula financiera para analizar el valor en ddlares y cantidades de
productos que la empresa vendera para cubrir los costos y gastos. Para
NETWORKSNET existe un punto de equilibrio en unidades de 94 kit de
sistemas fotovoltaicos, valor aceptable ya que es un producto nuevo para el
sector del mercado, sin embargo, estas unidades descienden para los

siguientes afos.

Cr
PEM) = —cvu
1= Pru
PE - CF
(@) = PV — CVuwu

Figura 39. Férmula de punto de equilibrio

Tabla 64

Punto de equilibrio en ddlares y unidades.

SISTEMAS

SOLARES 2018 2019 2020 2021 2022
COSTOS FIJOS $72,205.21  $75,815.48  $79,606.25  $83,586.56  $87,765.89
COSTO VARIABLE

UNITARIO $1,703.28 $1,788.44 $1,877.86 $1,971.76 $2,070.35
PRECIO UNITARIO $2,469.75 $2,617.94 $2,775.02 $2,941.52 $3,118.01
PUNTO EQUILIBRIO

(UNIDAD) 94 91 89 86 84
'(DUUSNDT)O EQUILIBRIO 453066125 $239,278.00 $246,23347 $253,538.61  $261,205.22
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4.5. Presupuesto de Gastos

NETWORKSNET, considera el presupuesto de gastos lo relacionado a

gastos administrativos y gastos de venta que se presentan a continuacion:

Tabla 65

Presupuesto de gastos

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE PERSONAL
GASTO SERVICIOS
BASICOS

GASTOS GENERALES
GASTOS VARIOS
GASTOS POR
DEPRECIACION

TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS

GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE PERSONAL
GASTOS DE
PUBLICIDAD

GASTOS VEHICULOS
GASTOS POR
DEPRECIACION
TOTAL GASTOS DE
VENTA

2018
$7,906.12

$2,064.00
$255.00

$4,448.70

$2,422.93

$17,096.75

$39,442.53

$5,040.00
$18,088.86

$3,634.40

$66,205.79

2019
$8,301.43

$2,167.20
$267.75

$4,671.14

$2,422.93

$17,830.44

$41,414.66

$5,292.00
$18,993.30

$3,634.40

$69,334.36

2020
$8,716.50

$2,275.56
$281.14

$4,904.69

$2,422.93

$18,600.82

$43,485.39

$5,556.60
$19,942.97

$3,634.40

$72,619.36

2021
$9,152.32

$2,389.34
$295.19

$5,149.93

$2,124.95

$19,111.73

$45,659.66

$5,834.43
$20,940.12

$3,187.42

$75,621.63

2022
$9,609.94

$2,508.80
$309.95

$5,407.42

$2,124.95

$19,961.07

$47,942.65

$6,126.15
$21,987.12

$3,187.42

$79,243.34

4.6. Factibilidad financiera

4.6.1. Andlisis de ratios

Razones o ratios financieros permite analizar a las organizaciones en qué

estado se encuentran en crecimiento, rentabilidad y solvencia, por ejemplo si

la empresa tiene dinero suficiente para hacer frente a los pagos a corto plazo.
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Tabla 66

Ratios financieros primer grupo

2018 2019 2020 2021 2022
SOLVENCIA
RAZON
CIRCULANTE
Pasivo Circulante $6,618.77 $12,910.98 $20,108.99 $28,558.75 $40,074.06
Activo Circulante $57,763.02 $86,613.79 $129,550.70 $188,529.32 $272,019.40
8.73 6.71 6.44 6.60 6.79
ENDEUDAMIENTO
Total Pasivo $49,941.74  $48,544.59 $45,937.50 $43,255.49 $40,736.40
Total Activo $71,345.34  $82,969.69 $105,763.13 $142,642.72 $196,308.96
70.00% 58.51% 43.43% 30.32% 20.75%
APALANCAMIENTO
INTERNO
Total Activo $57,763.02 $86,613.79 $129,550.70 $188,529.32 $272,019.40
Total Patrimonio $34,425.10 $59,825.63 $99,387.23 $155,572.56 $234,412.62
0.60 0.69 0.77 0.83 0.86
APALANCAMIENT
O EXTERNO
Total Pasivo $49,941.74  $48,544.59 $45,937.50 $43,255.49 $40,736.40
Total Patrimonio $34,425.10 $59,825.63 $99,387.23 $155,572.56 $234,412.62
1.45 1.23 2.16 3.60 5.75
RENTABILIDAD
MARGEN
OPERACIONAL
Utilidad operacional $19,640.26  $38,311.51 $59,670.60 $84,744.08 $118,914.12
Ventas $363,555.06 $428,917.63 $500,824.87 $579,827.32 $666,518.06
5.40% 8.93% 11.91% 14.62% 17.84%
MARGEN DE
UTILIDAD
Utilidad neta $13,021.50 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32 $78,840.06
Ventas $363,555.06 $428,917.63 $500,824.87 $579,827.32 $666,518.06
3.58% 5.92% 7.90% 9.69% 11.83%
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Tabla 67

Ratios financieros segundo grupo

2018 2019 2020 2021 2022
ROE
Utilidad neta $13,021.50 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32 $78,840.06
Patrimonio o Capital $234,412.6
contable $34,425.10 $59,825.63 $99,387.23 $155,572.56 2
37.83% 42.46% 39.81% 36.12% 33.63%
ROA
Total Utilidad neta $13,021.50 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32 $78,840.06
$272,019.4
Total Activos $57,763.02 $86,613.79 $129,550.70 $188,529.32 0
22.54% 29.33% 30.54% 29.80% 28.98%
CRECIMIENTO
CRECIMIENTO EN
VENTAS
$658,791.7
Ventas finales $0.00 $422,430.43 $493,948.44 $572,538.30 0
$572,538.3
Ventas iniciales $0.00 $357,435.06 $422,430.43 $493,948.44 0
18% 17% 16% 15%
CRECIMIENTO DE
LA UTILIDAD
Utilidad neta actual $0.00 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32 $78,840.06
Utilidad neta
anterior $0.00 $13,021.50 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32
95% 56% 42% 40%

4.6.2. Valoracion del plan de negocios

La inversion inicial de NETWORKSNET es de $ 21,403.60, para valorar el
presenta plan de negocios, esta inversion se traslada al valor presente que de
acuerdo a la formula primero se obtiene la tasa de descuento 14.17%. A
continuacion, se calcula el VAN $ 51,185.22 con un TIR de 33%. Esto significa

que el proyecto es aceptable.

93



Tabla 68

Valoracion el proyecto

DATOS PARA CALCULO COK
La formula de calculo del coste de capital (Ke)

| k, = R; + BI (R,, — R,) *Riesgo Pais

Tasa libre de riesgo "Estud.Prof.Pablo Fernanez" Rf: 2.40%

Beta del negocio"estudio Damodaran" BI: 0.97

Prima del mercado (Rm - Rf): 5.50%

Riesgo pais 6.43%

Ke 14.17%

INVERSION
INICIAL 2018 2019 2020 2021 2022

Flujo de
proyeccion $13,021.50 $25,400.53 $39,561.61 $56,185.32 $78,840.06
neto
(+) Depreciaciones $6,057.33 $6,057.33 $6,057.33 $5,312.37 $5,312.37
()
Amortizaciones $8,015.92 $8,899.30 $9,880.03 $10,968.84 $12,177.65
de préstamo
(+) Valor del salvamento $9,032.50
FLUJO -$71,345.34 $11,062.91 $22,558.56 $35,738.90 $50,528.85 $81,007.28
VAN $51,185.22
TIR 33%

4.6.3. Andlisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad y de acuerdo con los resultados, la empresa
NETWORKSNET no debe bajar en dos puntos el precio de venta al publico
para el KSF-2000W ya que el VAN presenta un valor negativo; asi mismo,
cuando el costo del producto se incremente en dos puntos el VAN presenta

valor negativo.
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Tabla 69

Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
PRODUCTO = KSF-1000W PRODUCTO = KSF-2000W
FACT
OR PRECIO VENTA VAN FACTOR | PRECIO VENTA VAN
1.2 $2,311.93| $127,510.75 12 $3,631.97 | $194,038.38
11 $2,119.27 | $102,585.80 11 $3,329.30 | $135,849.61
1 $1,926.61| $77,660.85 1 $3,026.64 | $77,660.85
0.9 $1,733.95| $52,735.91 0.9 $2,723.98 | $19,472.09
0.8 $1,541.29| $27,810.96 0.8 $2,421.31| -$38,716.67
FACT
OR COSTO UNIDAD VAN FACTOR | COSTO UNIDAD VAN
1.2 $1,594.44| $41,638.63 1.2 $2,504.81 -$6,491.66
11 $1,461.57 | $59,649.74 11 $2,296.07 | $35,584.60
1 $1,328.70 | $77,660.85 1 $2,087.34 | $77,660.85
0.9 $1,195.83| $95,671.97 0.9 $1,878.61| $119,737.11
0.8 $1,062.96 | $119,683.08 0.8 $1,669.87 | $161,813.37
PRODUCTO = KSF-1000W PRODUCTO = KSF-2000W
ESCENARIO OPTIMISTA ESCENARIO OPTIMISTA
FACTOR | VARIABLE VALOR VAN FACTOR | VARIABLE VALOR | VAN
1.05 | PRECIO VENTA | $2,022.94 $99.128.89 1.05 |PRECIO VENTA | $3,177.97 $127.793.36
0.95 | COSTO UNIDAD | $1,262.27 0.95 | COSTO UNIDAD | $1,982.97
ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO PESIMISTA
FACTOR | VARIABLE VALOR | VAN FACTOR | VARIABLE VALOR | VAN
0.95 | PRECIO VENTA | $1,830.28 0.95 | PRECIO VENTA | $2,875.31
$56,192.82 $27,528.35
1.05 | COSTO UNIDAD | $1,395.14 1.05 | COSTO UNIDAD | $2,191.71

4.7. Sistema de control
4.7.1. Cuadro de mando integral

NETWORKSNET analiza el cuadro de mando integral en base al mapa
estratégico de objetivos tomando en cuenta los procesos financieros, cliente,
procesos internos y de aprendizaje. Con un seguimiento y cumplimiento
adecuado de cada uno de ellos con lleva directamente a los objetivos

generales de la empresa.
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Tabla 70

Cuadro de mando

PROCESO

FINANCIERO

CLIENTE

INTERNO

APRENDIZAJE

v

OBJETIVO
Incrementar
participacion

del mercado

Satisfacer la
rentabilidad
de la
inversion

realizada

Portafolio de
productos —
cronograma
de
instalaciones
Concretar
visitas

programadas

Capacitacién

de personal

FRECUENCIA

Afio 2018

Diario

Diario

Semanal

Mensual

INDICADOR

Publicidad
Costos de
producto
nuevos

proveedores

Revisar
reportes de

visita

Revisar montos

de facturacion

cony sin KSF

Reuniones de
comité

semanal

Seguimiento a

reclamos y

observaciones

en la hoja de

visita

Cursos
Virtuales
Cursos
Practicos —
ESPOL-

RESPONSABLE

Gerente de
Ventas

Vendedores

Gerente
Vendedores

Técnicos

Vendedores

Técnicos

Gerencia

Financiero

4.7.2. Planes de contingencia

Los ejecutivos de NETWORKSNET son encargados de cumplir dia a dia el

plan de trabajo y sobre todo el Gerente General hacer el seguimiento

adecuado sobre todo en cada uno de los procesos del cuadro de mando

integral, cumplimiento de proyecciones de venta, politicas de crédito; sin

embargo, existe un plan de contingencia para corregir el proyecto y continuar

con las operaciones del negocio.
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Tabla 71

Plan de contingencia

TIPO DE PROBLEMA

Los objetivos y metas de

venta no se cumplen

Clientes insatisfechos

PROCEDIMIENTO
APLICAR
v" Revisar marketing mix y

ORIGEN DEL PROBLEMA

v" Publicidad no llega al

mercado meta definir nuevo canal de

publicidad.
v/ Costos muy elevados v' Buscar nuevos
proveedores y formulas
de plazo
v" Crear un producto para
ingresar al mercado a
los consumidores de
energia que
representan el 32.53%
de acuerdo a la
pregunta #5 de la
encuesta.
v" Revisar método de

v' Deficiencias en

instalaciones, técnicos implementacion KSF,

averian sitio donde capacitar a técnicos.

instalan los KSF

v" No cumple expectativas v" Revisar facturacion

antes y después de

por la inversién
implementar proyecto.
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

Se consulté reglamentaciones y documentos de entidades del estado que
regulan las normas en las que se soporta legalmente la importacion,
comercializacion e instalacion de los KSF; El INEN (Instituto Ecuatoriano de

Normalizacién) y NEC (Construccion, 2016).

Luego del analisis de la base legal, se determina que los Paneles Solares
cumplen con norma internacional IEC-61215 “Mddulos fotovoltaicos (FV) de
silicio cristalino para aplicacion terrestre. Calificacion del disefio y aprobacion
de tipo”, IEEE- 1262 “Recommended Practice for Qualification of Photovoltaic
(PV) Modules” (Construccién, 2016).

Los Inversores para conexion a la red cumplen con norma IEC 61683:1999,
UL458. Por lo que son la herramienta idonea para detener la contaminacién
del medio ambiente. (Construccion, 2016).

5.2. Medio Ambiente

En esencia, los paneles solares utilizan la energia que proviene del sol,
considerada una fuente muy poderosa e inagotable de energia existente.
(Mendez y Cuervo, 2012,p.42). El medio ambiente es el principal beneficiado
al usar sistemas solares al no generar sustancias que alteren el ecosistema

por contaminacion.

Los paneles solares, objeto de este proyecto, no requieren de
mantenimiento en su parte mecanica, dada su composicion técnica detallada
en la descripcion del producto, soélo limpieza de particulas de polvo propias
del ambiente; por lo tanto, tampoco generan contaminacion que perjudique el

medioambiente. (Ortiz)
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El uso de Paneles solares permite reducir el ruido que es producido por
turbinas en todo tipo de artefactos de uso actual, desde los domésticos hasta
en hidroeléctricas, por lo tanto, disminuyen drasticamente la contaminacion

ambiental auditiva.

Para medir la huella ambiental positiva primero se debe aclarar que todos
los célculos que se presentan a continuacion son aproximados, pero da una
idea de las emisiones de CO2 que se ahorra usando energia solar o cualquier

otra energia no contaminante.

La Tonelada Equivalente de Petroleo (Tep) es la unidad de energia mas
comunmente usada y es la que se usa para hacer los calculos y

comparaciones.

v' 1 Tep =41,868,000,000 jules = 11,630 kWh

Es decir, la cantidad de energia contenida en una tonelada equivalente de
petroleo es de 11.630 kilowatt hora. Con ese dato y otros calculos muy
complejos se llega a los siguientes datos:

v' 1 Tep de Gas Natural = 2.1 toneladas de CO2
v' 1 Tep de Carbo6n = 3.8 toneladas de CO2
v' 1 Tep de Gasoil = 2.9 toneladas de CO2

Con esos datos se puede concluir, por ejemplo. Al construir una planta de
energia solar que produce 40,500 kWh al afio, se ahorraria 7.3 toneladas de
diéxido de carbono al ya no producir esos watts en una planta de carbono.

En palabras y nimeros mas sencillos

v" 1 kWh producido con Gas Natural emite 0.18 Kg de CO2
1 kWh producido con Carbén emite 0.33 Kg de CO2
1 kWh producido con Gasoil emite 0.29 Kg de CO2

v" 1 kWh producido con la combinacién de todas las fuentes de energia
no renovable emite 0.40 Kg de CO2 (Cemaer, 2008)
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Los sistemas solares tienen cada dia mayor aceptacién gracias a las
campafias a favor del ecosistema y cultura con tendencias resistentes a la

contaminacion.

5.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo con el Plan del Buen

Vivir

De acuerdo con los lineamientos gubernamentales otorgados a traves del
Plan del Vivir, este proyecto acoge las politicas y determina a los beneficiarios
directos e indirectos, detallados a continuacion:

Beneficiarios directos

La empresa NETWORKSNET, que, con su incremento de su actividad
econdémica, aporta a consolidar el sector econémico del pais.
Los trabajadores de la compafia, a quienes se les garantiza un trabajo

digno mejorando su calidad de vida y el de sus familias.

Los clientes quienes con la adquisicion de los paneles solares veran un
ahorro econémico que les permita mejorar también su calidad de vida a la vez

gue promueven y aportan al mejoramiento del medio ambiente.

Beneficiarios indirectos
La poblacién en general se beneficiara de vivir en un ambiente menos

contaminado.

5.4. Politica de responsabilidad corporativa

La politica de responsabilidad corporativa permite la integracion de los
objetivos de la compairiia con los intereses de los componentes de la cadena
de valor del proyecto, asi como también, medir el aporte a las actividades de

la empresa tanto con el medio ambiente.
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Politicas por implementar

e Cumpliry hacer cumplir la legislacion societaria, tributaria y laboral vigente
en el estado ecuatoriano.

e Ejecutar todas las actividades basadas en la ética e integridad profesional.

e Entregar a los clientes el producto adaptado a sus necesidades otorgando
una correcta asesoria, salvaguardando intereses mutuos.

e Impulsar la innovacion e investigacion para el desarrollo de nuevos
productos como mejora continua en la lucha contra el cambio climatico.

e Crear nuevas plazas de trabajo, mejorando la calidad de vida de la
sociedad.

e Impulsar el desarrollo profesional y personal de los trabajadores de la
empresa.

e Manejo transparente en las relaciones contractuales con los proveedores.
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CONCLUSIONES

Una vez desarrollado el plan de negocios para la comercializacion del Kit
Solar Fotovoltaico, en el que han sido detallados todos los andlisis requeridos

para evaluar su factibilidad, se concluye que el proyecto es viable en:

La aceptacién del producto en el mercado, pues existe una necesidad
imperante de reducir costos en el consumo de energia, asi como también de
preservar el medio ambiente.

La implementacion de objetivos, estrategias y politicas que permitan la
administracion, operatividad y gestion de ventas del producto por parte de
NETWORKSNET.

El analisis financiero que demuestra su rentabilidad y VAN altamente

favorable

De acuerdo a las conclusiones anteriores, se recomienda a
NETWORKSNET implementar el plan de negocios propuesto en esta tesis,
asi como también, a mediano plazo, cubrir otras zonas geograficas de la
ciudad de Guayaquil, para luego evaluar la factibilidad de expandir el producto

al resto del pais.
Se recomienda también que la compafiia se certifique internacionalmente

como promotor medio ambiental, lo que le agregaria una fuerte ventaja

competitiva en su entorno.
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ANEXOS

Anexo 1 Carta de autorizacion

Asesoria de Sistemas e Instalacicn de Redes
Camaras de Seguridad y Equipos de Computacion
R.ULC.1102408000001 - AUT.SRI.1120236241

Guayaquil, 24 de abril del 2017

CERTIFICADO:

Mosotros NETWORKSNET empresa integradora de tecnologia, autorizamos a los estudiantes de la
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil sefiores: France V. Luzuriaga R. con C.1. 1102408000
vy Jarrod D. Cavagnaro C. con C.1. 0913312773 a usar nuestro nombre institucional y brindar toda la

informacion que reguieran para el desarrollo de su tesis de grado.

Los sehores estudiantes pueden hacer uso del presente certificado.

rF

'5:.11//::"7
7

ey,
/

il

CPA.. Jennvy Gallegos G.
GERENTE-FINANCIERA

Cdla. Arcadia Mz. 1295-villa 7 Telf.- 04-5045857 Cel.: 0985225977 e-mail: francol21@yvahoo.com
Guayaguil-Ecuador WWW . NETWORKSNET.COM
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Anexo 2 Formato de encuesta

ENCUESTA

La presente encuesta forma parte del desarrollo del Plan de Negocio de los estudiantes

Sres. Jarrod Cavagnaro C. y Franco Luzuriaga R., trabajo académico previo a la

obtencion del titulo de I11 nivel en la UCSG en la carrera de Ingenieria en Ventas; la

que esta dirigida a los Comités de urbanizaciones ubicadas en la via a Samborondan.

Gracias por su colaboracion.

Fecha:

Ciudadela:

Direccion:

No. de unidades habitacionales:

1. De las siguientes categorias a cual pertenece:

a. Comité
b. Residencia

2. En caso de pertenecer a comité: indique cudles de las siguientes areas
comunitarias existen en la urbanizacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

3.

Lagos artificiales ( )

Areas verdes ()

[luminacion general ( )

Capilla ()

Planta de tratamiento de aguas ( )

Piscinas / jacuzzi ( )
Piletas / cascadas ( )

En caso de pertenecer al sector residencial, indicar el nimero de
habitaciones de la propiedad incluyendo empleada domeéstica:

a. 3 habitaciones

b. 4 habitaciones

c. 5 habitaciones

d. Mas de 5 habitaciones

Entre las siguientes opciones, elija los tres principales servicios que
generan el mayor gasto en su economia:

Consumo de agua ()
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b)
c)
d)
€)

Consumo de energia eléctrica ()

Compra de uniformes y equipos de seguridad ( )
Compra de piezas y partes eléctricas ( )
Servicio de seguridad ( )

Cual de los siguientes rangos econémicos, representa el consumo de
energia eléctrica:

b) $500 - $1.000 ( )

c) $1.000 - $1.500 ( )

d) $1.500-%$2500 ( )

e) Mayora$2.500 ( )

f) Ninguna de las anteriores

De las siguientes energias alternativas, cual es de su conocimiento:
a. Eolica— Viento. ()

b. Panel solar. ( )

c. Generador eléctrico. ( )

Consideraria relevante para la urbanizacién, contar con una certificacion
ambiental otorgada por una verificadora independiente, sobre sus procesos
operativos que determinen un manejo de recursos eficiente:

a. Si ()

b. No( )

En cual de las siguientes areas invertiria en tecnologia para reducir gastos:
a. Agua ()

Energia eléctrica ()

Uniformes y equipos de seguridad ( )

Piezas y partes eléctricas ( )

Servicio de seguridad ( )

© o 0T

Cuél de las siguientes facilidades remodelaria para mejorar el entorno de la
urbanizacion:

a. Sistema de iluminacion. ()

Sistema de riego. ( )

Areas verdes. ()

Juegos infantiles. ( )

Gimnasio. ( )

® o o0T

10. Al invertir en tecnologia y reducir los costos; con cual de los siguientes

beneficios le gustaria contar al interior de la urbanizacion.
e) Lavada de vehiculos. ( )
f) Aspirado de alfombra. ()
g) Camaras de seguridad en ausencia de los residentes. ( )
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11.

12.

13.

¢Considera que el uso de la energia limpia o energia solar protege el medio
ambiente?

a)Si ()
b) No ( )

De las siguientes alternativas de suministro de energia; cual considera que
genera con el tiempo el mayor nivel de ahorro:

Eolica— Viento. ()
Panel solar. ()
Generador eléctrico. ()
CNEL ()

Para lograr una reduccion de su actual facturacion por consumo de energia
eléctrica de hasta el 25%; en cudl de las siguientes escalas anuales,
estimaria que una inversion en tecnologia solar deberia recuperarse:

2 afios (4to)
3 afios (1ro)
4 afos (2do)
5 afios (3ro)
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Anexo 3 Portafolio de productos

gmm@)ET P

Cableado Estructuradode= |

CRRARAY

Figura 40. Portafolio de productos

Anexo 4 Organigrama

GERENTE GENERAL|

COMPRAS
NACIONAL /
EXTERIOR

JEFE DE FINANCIERO /
PROYECTOS CONTABLE

TECNICO DATOS-

ELECTRICO CAMARAS

Figura 41. Organigrama de NETWORKSNET
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Anexo 5 Principales clientes

g B v

-t IGUALAS MEDICAS v LATINA
e, DEL ECUADOR S.A.

PR

LRV YTEC

SERVI$PROTEC.

pieAc
PRODUCTOS DE ACERO

Anexo 6 Proyectos efectuados
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Anexo 7. Zonificacion

ZONA 1 ZONA 3 ZONA 4 ZONA 5 ZONA 6
Sec. Urbanizacion Sec. Urbanizacién Sec. Urbanizacion
1 LA PUNTILLA 41 BONAIRE 81 [ GUAYAQUIL TENNIS
2 AQUAMARINA 42 MONACO DE MOCOLI 82 [BIBLOS
3 RIO GRANDE 43 DUBAI DE MOCOLI 83 [ PALMAR DEL RIO
4 ISLA SOL 44 LA ENSENADA DE MOCOLI 84 | TORRE DEL SOL
5 PARQUES DEL RIO 45 MOCOLI GARDEN 85 | SAN ANDRES
. CONJUNTO RESIDENCIAL
6 LAS RIBERAS 46 L'|SOLA DE MOCOLI BeRlIEE
7 LAGUNA DORADA 47 LA CASTELLANA 87 | JADE
8 LOS LAGOS 48 CASTELAGO 88 [ CAMINO DEL RIO
PARQUE MAGNO
9 RO R 89 | CONDOMINIUM &RESORT
10 &'\(';%ONADA SlE 50 ENTRE LAGOS 90 | PASEO DEL SOL
CONDOMINIO
11 R 51 VISTA SOL 91 | MANGLERO
12 MARALAGO 52 TERRASOL 92 [ BUGAMBILLE
13 MONTEREY 53 LAGUNA SOL 93 [ CAPELLA
14 PALMA MALLORCA 54 EL CORTIJO 94 | CENTRAL PARK CLUB
15 PORTICO DEL RIO 55 VEREDAS DEL RIO 95 | EL ALAMO
16 TORRES DEL RIO 56 LOS JARDINES 96 | SAN BERNANDO
CIUDAD CELESTE LA
17 LAS PIRAMIDES 57 DELFINA (Km. 9) 97 | SANTA MARIA IV
CIUDAD CELESTE LA
18 BOSQUES DE RIOJA 58 CORALIA (Km. 9) 98 | LA GIRALDA
CIUDAD CELESTE LA
19 SANTA CAPIRE 59 RIVIERAKm.9) 99 | LA MIRALLE
CIUDAD CELESTE LA
20 SENDERO DEL RIO 60 SERENA (Km.9) 100 SANTA MARIA 11|
CIUDAD CELESTE LA
21 FLOOR DEL RIO 61 MARINA (km.9) 101 SANTA MARIA II
CIUDAD CELESTE LA
22 RIO PLATA 62 e 102 LA QUINTA
ESMERALDA CIUDAD CELESTE LA
= DELRIO = CRISTALINA L0 el Ul
24 COSTA VERDE 64 BRIgAUDAD CELEBIE L 104 LA FONTANA
CIUDAD CELESTE LA
25 LA TOSCANA 65 SR 105 ARANDA DEL RIO
CIUDAD CELESTE LA
26 VELEROS DEL RIO 66 SENTNEILA 106 TOMERO DEL RIO
27 RIVERA DEL CLUB 67 (KngL)JDAD CELESTE LA RIA | IBIZA
CIUDAD CELESTE LA
28 VIAL RIO 68 ESTELA (Km. 9) 108 VILLA REAL
29 EL QUINTAMAR 69 VISTA AL PARQUE 109 RIO SOL TOWER
30 ATLANTIS 70 LA LAGUNA 110 SAN JOSE
31 MONTEGO BAY 71 RIBERA DEL BATAN 111 ARRAYANES
32 SINGAPUR 72 PLAZA LAGOS 112 ENTRE OLIVOS
34 GRANOLLERS 73 LA MORALEJA 113 SANTA MARIA |
35 LA CASCADA 74 VENTURA 114 CAMINO REAL
36 BRITANNI | 75 MIRASOL 115 BOSQUES DE CASTILLA
37 BRITANNI I 76 EL DORADO 116 PLAZA REAL
JARDINES DE
38 LA 77 LUGANO 117 VISTA AL RIO
39 BELLAGIO 78 LA ORILLA DE DAULE 118 LA ESMERALDA
33 ALMERIA 79 RIVER TOWER 119 ENTRE RIOS
40 RIO LINDO 80 TOPACIO 120 VILLA NUEVA
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Anexo 8. Prototipo sistema de vigilancia

Anexo 9. Proformas

contact Fersan: sty Chen . [ade-In-China.com —
Shenznen Sninshul Teehnclogy o, Lin = - |
e hine- B e Shin: (£ (¢
Tel-+25-0755-33116360 LIGHTING ) )
4361 Skype: -
. 2P 2 - Cantact Person: Sky Chan
A ¥aida ustrial Park 554% Zhousnl Roat Xixiang Tawn, Bav'an Disirict Shenzhen.China et S
- Model: SHTY- Web: www shinehui com
Integrated solar street light{G0W) | 260H Tel+86-0755-33118080
MobileWechatW hats app:+83-13708200142 Emai sales3@shinchui.com
Max powe! 18VAIW_(American sunpowsr)
Solar pansi " pons! Sinpower Add: KaiDa Indusirial Park,534# Zhoushi Road, Xixiang Town , 8ao'an District Shenzhen China
Lre tme 25 years
Tie LiFePod (128V/3EAH | Poly Solar Panel (250W)
pattary Lre g
e years Model KD-250P
an ponet 12veon Solar Cell Polverystal
ells rysta
LED ohip brand Erigehx fram USA wih mess
LED Lamp | pw i "E‘.nnmam\m L Maximum power (Pmp) | 2500
{witn senaor) umenii) ul Waximum powsr Py
Le time 50000 hours voltage(Vmp) -
Viewing Angle 121 Waximum power cUment g 34n
Chargs tims by strong shine 5 howrs (Imp}
Dischargs time ull pawer 15 nowrs Open circuit voltage(voo)  [37.6V
saving mode: =30 hours Short circuit current{lsc) 5.06A
Working tsmperature Tange (T ) 30CAT0T -
TR et e — Output tolerance (%) 0+-3%
prr—— p—— o Frame Clear anodized Aminum alloy
‘Spacs batween lignt range (m} 25a0m Junction Box Type |PB5. with bypass diodes
Lampa material of maln Alsmirium aioy Dimensions 1840°282°40mm
Cartificats CE/ROHS/IPAS Weight Bkae
‘Warranty pariod 3yean
pen = packing bax neutral
product size 1070°500° 135mm
product weight 20.3KG Qiylctn 2 setsictn -
packing box neura GW for carton 32kg -
Packing & Walgnt el
caron size 1100700°200mm Package size 1B45°207"B5 mm
uanttyictn Iesteicin 0GR 418 sats
G o carton 234G
40 GF 532 sets
wee 266 s=t5
Packs ) T Sample Price (MOQs100) | $88.2USD PCS
Wholesales Price ;
‘Sampis prica | e | 100pee $ET USDIFCS
Ramark: Remark:
1.Thia offer Iz only EXW prics, dose not Inciuts shipping costs, 1. This offer is only EXW Shenzhen
2_2novs quatation Ia standard the prics can bs negotianis for customizad produets; 2. More quanity, mere discount;
3.Paymant Tarms: T/T or Wastam Unlon, one-tms payment when lsss $1500, 30% deposit ang 3. Payment Tems:30% deposit and 70% befors shipping by T/T or Westem Union if mere than 3000
70°% banlance Defore sNIpmant whan mors than $1500: usd.
4. Quotstion vandity: 20 days. 4. Quotation validity: 20 days.
5. Deslivery time - Order after payment 7-20day
8.M0Q : 10PC
7. One container by sea: 23000USD
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: I‘ |—a“-m'c com gnm;e:esﬁ.c:;iw'rmwc Lt .
. i 0., -
[To: NETWOKSNET - [Wieb: wwwi.shinehui.com Shlne’
[pear Mr. franco luzuriaga R. Tel:+86-0755-33116060 LIGHT ING
[Foract Ferson: Sky Cnen MokileWhatsapp:<6513728209142 Skype: solarlighting
|Shenzhen Shinehu Solar Technoiogy Co., Lid i ; 5 ; : ;
[Web: wwwshnenucon  Emal sassi@eninenu.com | Add: Kaida Industrial Park 564% Zhoushi Road ¥idang Town. Bao'an District Shenzhen China
[Te+06-07S5-09914362  Fax+36-0755-22074526 - Model- SHTY-
3pp+EE1ITIANNNA  ShyD g LIGHTING Integrated solar street light(100W) | - e
|Ade: 2F, BUITINg £, HUSCTENG INOUSINE PaMK, 5707 ZNOUSN ROG0 00N TOWN, B30 ar. o e s s s 2100H
Ma power 18V 100W {American sunpower
Solar panel — { )
= Lifee time 25 years.
= aatt Tyce LiFePo4 battery{12.8VIS0AH )
Inverter r = Lifee time 5 years
Maxt powser 12V 100W
LED chip brand Bregeu from USA with high brightness
LED Lamp
[Modets [1kva 2KV lskva e N {with sensor) lumeniLh) 10000-11000Im
Fzied Power |1 CODVATSO0W |2000VA/1EDIW |S000VA/24D0W |SC0DVATS200N |SDI0VA/2DDIW Life time 50000 howrs
NPT
Viewing Angle 12
I I EEITS . e
|Seleciable Voliage Rangs | 1T0-Z50VAC[For_UPS) 30-280WAGIFor Home Agplances) Charge time. by strong shine 6 hours
Frenquency Aa SIHZE0Hz (AUt sensing) Discharge tme =15 hours
:ELPUT Pw—— =30 hours
ot on .
et M’i = Z3OVAC 5% Working temperature -0T~70T
ek Empency 0% Colour temperature E000k
[Transfer Time 0ms fyplcaliror UFS|20ms byplcal(For Home Appilances) ——
[Waveform Pure She Wave Mounting height E-10m
BATTERY Space between light 25.36m |
g Chare o7 Frise I Fryes Lamps nater o Aurinem oy
ing Charge Wolage 7 e -
[Cuercharge Protecton 31WDC I 52VDC Certificate CE/ROHS/IPES
Manmium Cument 1z0A | 200304 Warranty period Iyears
SOLAR CHARGER|MPPT) - —
Fiaied Power EOI| TE00W T 000N product size 1200°720"135mm
Efficiency SFmar. product weight 23.Bkg
Max. PV ATay [ J— ing bex neutral
locen_croutvonzge | 7 Packing & Weight | e
:VME)'RM:PT 30-sEVDC 50-115vDe carton sze 1270"730"200mm
Maxmium Chage Cument| 254 ETY quaniityicn setsicn
[stangoy Power w G Far carion 26.5kg
|consumation
[SENERAL SPECIFICATIONS Packs Containers 0GP 164 sets
Demengon W H] ZE ez A 140295 47amm T TE0°255 540 “aoee 30 sets
Net Weight .40 | 1.5ug | 13540 Wholesale
|Cperating Tempearature pT-s5T Sample price 460USDipes 420USDipcs
[ange spree
|Safety Cenffication [Remark:
‘13!_?@“_: £ Tempersiure _ _ _ 1.This offer is only EXW price, does not include shipping costs,
Eoniz  EEEUil i B i S 2 Above quotation is standard the price can be negofiable for customized products;
Rermark - 3 Payment Terms: T/T or Westem Union. one-time payment when less $1300, 30% deposit
1.This offer isanly EXW price. daes not include shipping costs [and 70% banlance before shipment when more than $1500;
|2. More quantity, can with marediscount; 4. Quotation validity: 20 days.
3. Payrmertt Terms:T/T 100% or Western Union 100% Under USD30,00 , 30% Deposit and 70% before delivery for
mare than USD 30,00:
|4.Quotation validity: S0days.

De: "SAC Darwin Tacun" <Dtacunidclaro com ec:
Fecha: 2 ago 2017 16:24

Asunto: RE: Planes claro

Para: "Darwin Tacun" <darwinstalint@email com=
Ce

Plan Conexién 18 Plan Cenexien 20 Plan Cenexién 25 Plan Conexién 30

515 s20 s25 s30
INGLUYE INGLUYE INGLUYE INGLUYE
PROMOCIONES ~ PROMOCIONES — PROMOCIONES  PROMOCIONES

Darwin Tacuri Orellana
e de Gac Mall del Sl
Tl 5934509 4048; Opeion 1 Exe 5050

Cai: 3929999 022698

N

cHevRoLeT gy

INDUAUTO o nokns

FINANCIAMIENTO

o
i —

Flota

Precio Retail (Por unidades)
Chevrolet N300 Max Cargo
AC 1.2 5P 4x2 TM

PRECIO DE CONTADO $17.250.00
Entrada Minima $4.322.50
Saldo a 60 meses letras de $410.00

Observaciones: incluye seguro por dos ahos y dispositivo satelital por un ano.
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