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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio tiene como objetivo determinar la viabilidad econdémica y financiera
para constituir una empresa dedicada a la comercializacion de termas solares en la ciudad

de Trujillo, Victor Larco.

El proyecto consiste en implementar un local donde se comercialicen termas solares para
hogares de los sectores A, By C, brindando garantia y satisfaciendo la necesidad de sus
clientes, esto ira de la mano con un excelente servicio, instalacion, informacién técnica y

mantenimiento oportuno del producto para asi lograr fidelizar al cliente.

El producto busca posicionarse como producto diferenciado, adaptable a cada necesidad
de nuestros clientes. Deseamos masificar el uso de termas solares llevando comodidad y

ahorro a todos los hogares.

El proyecto generara ingresos en el primer afio de S/. 1 903 800 monto que ir&
incrementando durante el horizonte de evaluacion hasta alcanzar en el quinto afio la suma
de S/. 2 371 200.

El analisis del proyecto arrojé un COK promedio de 11,19% el cual se determin6 mediante
la formula del CAPM adecuando el riesgo pais.

La inversion requerida es de S/. 444 515 nuevos soles las mismas que seran financiadas
con él 70% con aporte propio y el 30% con un préstamo a una entidad bancaria. El
horizonte de evaluacién se realiza a 5 afios. El periodo de recuperacion se da en 4 afios y

1 mes y se tiene los siguientes indicadores econdmicos:

La presente investigacion concluye que el proyecto es rentable, con una (VANE) real S/.
310 669 nuevos soles, (VANF) real de S/. 299 614 nuevos soles ambos montos positivos,
respecto al costo promedio ponderado de capital (WACC). La (TIRE) es de 29,40 % vy la
(TIRF) de 32,01 %, ambas tasas son muy superiores al CCPP.

Br. Pedro H. L6pez Marchan

Xiv



ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA
LA IMPLEMENTACION DE UNA
UNIVERSIDAD EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
e e eI TERMAS SOLARES EN TRUJILLO Y
VICTOR LARCO

N

ABSTRACT

The present study has as objective to determine the economy and financial viability to
constitute a company dedicated to commercialization of solar heaters in the city of Trujillo,
Victor Larco.

The idea is to implement a place where solar heaters for homes of the sectors A, B and C
are commercialized offering guarantee and satisfying customers, also the product will have
an excellent service, installation, technic information and a proper maintenance of the

product, all this to reassure and fidelize the customer.

The product looks to position itself as a differentiated product, a service adapted to every
need of our customers. We want to spread the use of solar heaters giving confort and

warmness to every home.

The project will generate revenue in the first year of S/. 1 903 800 amount that will increment
during the time period to reach in the fifth year the total of S/. 2 371 200

The project analysis generates a COK average of 11,19% which was determined by
adjusting the formula of CAPM to country risk. The investment required is S/. 444 515, the
70% will be financed with our own contribution and the 30% with a loan by a financial

institution.

The time period of measurement was made for 5 years. The recovery period is given in 2

years and 2 months.

This research concludes that the proyect is profitable, with a real Present Economic Net
Value (VANE) of S/. 310 669 nuevos soles, and with a Present Financial Net Value (VANF)
of S/. 299 614 nuevos soles, both positives amounts, in comparation with the weighted
average cost of capital (WACC), the economic internal rate of return (TIRE) is 29,40 % and
the financial internal rate of return (TIRF) is 32,01 % both rates are higher than the CPPC.
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CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1. Nombre dela Empresay Marca Distintiva

1.1.1. Nombre de la Empresa

- Innovation Energy Natural S.A.C

1.1.2. Marca Distintiva

1.2. Concepto del Negocio

En la actualidad las energias limpias han tomado mayor importancia dentro del
mundo empresarial, ya que ayudan al cuidado del medio ambiente utilizando
medios de energia renovables como es el caso de la energia solar, la cual es

transformada a energia calorifica por medio de las termas solares.

‘Innovation Energy Natural S.A.C.”, es una empresa que se dedicard a la
comercializacién e instalacion de termas solares y los repuestos relacionados a

éstas en los distritos de Trujillo y Victor Larco Herrera.

La empresa buscara cubrir la necesidad de ahorro de energia eléctrica a través del
uso de energia solar (energia renovable), convirtiéndose en una alternativa para los
hogares que hacen uso de agua temperada y para aquellos que no cuentan adn

con este servicio.
1.3. Sector — Industria

Listado CIlIU:

Categoria de tabulacién: G - Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de

vehiculos automotores, motocicletas, efectos personales y enseres domésticos
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- Divisibn: 52 - Comercio al por menor, excepto el comercio de vehiculos
automotores y motocicletas; reparacion de efectos personales y enseres
domésticos

- Grupo: 523 - Comercio al por menor de otros productos nuevos en almacenes
especializados

- Clase: 5233 - Venta al por menor de aparatos, articulos y equipo de uso

domeéstico
Justificacion

La necesidad de utilizar agua caliente para el aseo personal y otros que el

consumidor considere.

Muchos hogares en La Libertad no tienen acceso a una terma de agua, por dos
causas especificas; el primero, por el alto costo de adquisiciébn y mantenimiento, y
el segundo por el elevado costo de electricidad que éste genera; razon por la cual,
se considera adecuada la implementacion del negocio para comercializar termas

solares en el Distritos de Trujillo y Victor Larco Herrera.

La energia solar es el recurso energético con mayor disponibilidad en casi todo el
territorio Peruano. En la gran mayoria de localidades del Perd, la disponibilidad de
la energia solar es bastante grande y bastante uniforme durante todo el afio,
comparado con otros paises, lo que hace atractivo su uso. En términos generales,
se dispone de un promedio anual, de 4-5 kWh/m? dia en la costa, gracias a sus
caracteristicas climéaticas (radiacion solar). Esto implica que la energia solar
incidente en pocos metros cuadrados es, en principio, suficiente para satisfacer las

necesidades energéticas de una familia.

La energia necesaria para elevar la temperatura de una sustancia es una propiedad
fisica conocida como el “calor especifico” de dicha sustancia. El calor especifico del
agua (Cp) es 4200 J/kg/°C. Eso significa que se necesitan 4200 joules de energia
para elevar en un grado centigrado la temperatura de un kilogramo de agua. Si las
familias estan conformadas por 4 personas, segun el INEI en su ultimo Censo 2007,
en promedio y cada persona consume aproximadamente entre 25 a 30 litros por dia
de agua caliente, se tiene que su consumo diario asciende a 120 litros de agua
caliente. De esto se deduce que la energia necesaria para elevar la temperatura de
aproximadamente de 15° a 40°C para una familia promedio de Trujillo y Victor Larco
seria: Q =M x Cp x (T°1 — T°2) = 150 kg x4200 J/kg/°Cx (40°C - 15°C) = 15,75 MJ
= 4,38 kWh
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Posibles Barreras de Entrada y Salida

BARRERAS DE ENTRADA
ECONOMIAS DE ESCALA

Las empresas mas experimentadas en el rubro de termas solares son las que se
encuentran en los Departamentos de Lima, Arequipa y Huancayo, las cuales
comercializan su productos a un menor precio por ser importadores directos,
Innovation Energy Natural es una empresa nueva y en primera instancia adquiriria
los productos de estos proveedores “Nacionales”, por este motivo nuestros precios
serian mas altos que los que ellos ofertan en el mercado; sin embargo cabe resaltar

gue el mercado al que nos dirigimos no estan en su alcance.

La empresa brindard un valor agregado en la venta a través de la instalacién y el

mantenimiento anual de los sistemas de termas solares.
BARRERAS DE SALIDA

Compromisos por garantia del producto, 01 afo; por los cuales la empresa debe

permanecer mas tiempo en el sector.
Para afrontar esta barrera, la empresa asumira el costo del compromiso a través de
la subcontratacion del servicio, que basicamente es la garantia por un afio.

Objetivos del Estudio

- Determinar si el entorno sera favorable para los productos que se desea
comercializar.

- Disefiar y estandarizar los procesos.
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- Determinar la demanda real de termas solares en la ciudad de Truijillo.

- Determinar la inversion y los costos necesarios para la ejecucion del proyecto.

- Establecer la viabilidad econémica financiera del proyecto determinando su
rentabilidad.

1.7. Horizonte de Evaluacion

- Se tomara en cuenta un horizonte temporal de evaluacién de 5 afios, debido a

que la vida util de nuestros activos tienen esta duracion.
1.8. Cronologia del Proyecto

La cronologia del proyecto se desarrollara en los siguientes meses segun se

muestra en cuadro N°01.

Cuadro N° 01
Cronologia del Proyecto

ACTIVIDADES ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO

1° sem| 2’ sem|3° sem(4° sem(1° sem|2° sem|3° sem|4” sem|1° sem|2° sem|3° sem|4° sem|1° sem|2° sem(3° sem|4° sem| 1° sem|2° sem(3° sem |4° sem

Estudio de Pre-Factibilidad X X

Constitucion de la Empresa X X

Financiamiento X X

Construccion de la Empresa X X

Compra de Activos (Maquinaria y Equipos) X X

Reclutamiento y Seleccion de Personal X X X

Induccidn de Personal X X X

Acabados e Instalaciones X X

Permisos Municipales X

Evaluacion Continua X

Fuente: Elaboracion propia

1.9. Ejecutores

e Br. Pedro Hemanuel Lopez Marchan.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1

Analisis del Entorno

2.1.1. Macroentorno

2.1.1.1.

Factores Legales

La Ley N° 28015 “Ley de Promocién y Formalizacién de la micro
y pequena empresa”, del afio 2003, sera la plataforma legal en
virtud que da un entorno favorable para la creacién y formalizacion
de “Innovation Energy Natural

La Ley N° 26887 -Ley General de Sociedades-, vigente desde el
afio 1998, integra en su contenido el desarrollo de los caracteres
relevantes de cada una de las formas societarias que se
encuentran vigentes en el Per(: La Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada.

La Ley N° 29783 de Seguridad y Salud en el Trabajo tiene como
objetivo promover una cultura de prevencion de riesgos laborales
en el pais. Entre los principales aspectos se encuentran: La
politica, organizacién, planificacién y aplicacion del sistema de
gestion de la seguridad y salud en el trabajo; El reglamento interno
de seguridad y salud en el trabajo; Los derechos y obligaciones
tanto de los empleadores como de los trabajadores; La
notificacion de los accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales; La investigacion de accidentes de trabajo,
enfermedades ocupacionales e incidentes peligrosos; entre otros.
Esta ley ayuda a garantizar las condiciones adecuadas de salud,
seguridad y bienestar en el trabajo, logra un ambiente de trabajo
desprovisto de riesgo para la salud de los trabajadores.

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria — SUNAT, de acuerdo a su Ley de creacion N° 24829,
Ley General aprobada por Decreto Legislativo N° 501 y la Ley
29816 de Fortalecimiento de la SUNAT, cumple las funciones de
Administrar, aplicar, fiscalizar y recaudar los tributos internos del
Gobierno Nacional, con excepcion de los municipales, desarrollar

las mismas funciones respecto de las aportaciones al Seguro

7
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2.1.1.2.

Social de Salud (ESSALUD) y a la Oficina de Normalizacién
Previsional (ONP), facultativamente, respecto de obligaciones no
tributarias de ESSALUD y de la ONP, que de acuerdo a lo que por
convenios interinstitucionales se establezca.

Las Leyes antes mencionadas forman parte del marco legal que
delimita e influye en las actividades del proyecto “Inovation Energy
Natural EIRL”, lo cual permite conocer los lineamientos vy
condicionantes que influyen en el desarrollo del proyecto y la

implementacién del mismo.

Factores Econémicos

PBI

En el afio 2013 la economia peruana creci6 6,2 por ciento, como
consecuencia de un mayor dinamismo de la demanda interna, en
particular de la inversion privada y publica. En ese contexto, la
demanda interna paso6 de crecer a una tasa de 6,3 en el primer
semestre a un incremento de 8,6 por ciento en el segundo
semestre, en tanto que la actividad econdmica creci6 6,2 y 6,3%

en el mismo periodo, respectivamente.

Grafico Nro. 01

PRODUCTO BRUTO INTERNO: 2005-2014

(Variacién porcentual real)

Promedio
I 2005- 2011: 7,1% I 6,2 6.3

2009 2010 201 01 2013 2014°
" Proyeccién.

Elaboracion: Banco Central de Reserva Del Perd.

Para el afio 2013, en linea con la revision a la baja del crecimiento
mundial y los términos de intercambio, se ha reducido la

proyeccion de crecimiento del PBI, de 6,3 por ciento a 6,2 por

8
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ciento. Se prevé mejores condiciones externas en el afio 2014,
con lo cual el crecimiento del PBI para dicho afio se ubicaria en
6,3 por ciento.

INFLACION

La variacién que espera en la inflacién es que se mantenga dentro
del rango meta y que converja gradualmente en los siguientes
meses a 2,0 por ciento. Este escenario considera que no habré
mayores presiones inflacionarias asociadas a los incrementos en
los precios de commodities y que las expectativas de inflacion se
mantendrian dentro del rango meta. La proyeccion de inflacion
para los afios 2013 y 2014 se ubica en un rango entre 1,5y 2,5
por ciento.

Grafico Nro. 02

PROYECCION DE LA INFLACION, 2013 - 2014

(Varlaclén porcentual doce meses)
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Fuente: Reporte de Inflacién del BCRP.
Elaboracién: Banco Central de Reserva Del Perd.

TASA DE INTERES

El BCRP indica que las condiciones monetarias en nuevos soles
continuaron siendo estables, siguiendo la evolucién de la tasa de
referencia, mientras que las condiciones monetarias en doélares
fueron menos expansivas que en meses anteriores debido tanto
al impacto de la elevacion del encaje en dolares, cuanto a la mayor
demanda de liquidez por parte de la banca, asociada a una mayor

aversion al riesgo generada a raiz de la profundizacion de la crisis

9
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de deuda europea. Estos factores se reflejaron en mayores tasas
de interés en délares de corto plazo. La tasa interbancaria sirve
de guia para la formacion del resto de tasas en Nuevos Soles, con
mayor incidencia sobre las operaciones de menor riesgo y plazos
mas cortos.

En cuanto a las condiciones de financiamiento en los sectores de
medianas y pequefias empresas, éstas continuaron mejorando
reflejando la evolucién de las condiciones de riesgo crediticio y de
competencia en los respectivos mercados de préstamos. La tasa
de interés de créditos a pequefias empresas se redujo de 23,4 por
ciento en marzo a 22,9 por ciento en mayo, en tanto que la tasa
de crédito a medianas empresas se redujo de 11,2 a 11,0 por
ciento en similar periodo. Por su parte, la tasa de interés para
créditos hipotecarios se redujo de 9,4 a 9,3 por ciento. Sélo en el
caso de las tasas de interés para grandes empresas se observé

ligeros incrementos.

Grafico Nro. 03

TASA DE INTERES DE REFERENCIA DEL BANCO CENTRAL

(En porcentaje)
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Fuente: Reporte de Inflacién del BCRP.

Elaboracion: Banco Central de Reserva Del Perd.

TiPO DE CAMBIO

El tipo de cambio muestra que todos los agentes econdmicos

esperan una depreciacion moderada del Nuevo Sol para este

afo y el préximo. En el caso de los analistas econdémicos, éstos

disminuyeron sus expectativas de tipo de cambio para el 2014

de S/. 2,90 por délar en diciembre a S/. 2,85 por ddlar a fines de
10
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marzo, consistente con una menor volatilidad observada en el

mercado cambiario en los Ultimos meses.

Grafico Nro. 04

Cuadro 43
ENCUESTA DE EXPECTATIVAS MACROECONOMICAS: TIPO DE CAMBIO

(Nuevos soles por US Doélar)

Expectativas del:

RI Set.13 Rl Dic.13 Rl Abr.14™

Sistema Financiero

2014 2,80 2,85 2,85

2015 2,82 2,85 2,85
Analistas Economicos

2014 2,85 2,90 2.85

2015 2,85 2,90 2.90
Empresas No Financieras

2014 2,82 2,82 2,85

2015 2,90 2,85 2,88
Promedio

2014 2,82 2,86 2,85

2015 2,86 2,87 2,88

Fuente: Reporte de Inflacion del BCRP.

Elaboracién: Banco Central de Reserva Del Perd.

Los gréaficos mostrados a continuaciobn muestran un crecimiento y
en otros casos se ha mantenido, tenemos en cuenta la inflacion y
esperamos se mantenga, lo mismo para la tasa de interés lo cual

es favorable para el pais.
2.1.1.3. Factores Politicos

El presidente Ollanta Humala, realiz6 anuncios importantes en su
mensaje a la nacién por motivo de fiestas patrias en el afio 2014,
como una mejora en la educacion, lo cual es importante para el
pais, por otro lado en el sector salud programas para invertir en

tecnologia para nuevos hospitales. Asimismo lo siguiente:

- Respecto al sector EDUCACION, anuncié que a partir del
proximo afio se incrementara la inversion en educacion en
alrededor de 0.5% como porcentaje del PBI. Esto representa
un incremento histdrico de cerca de 4,000 millones de soles en
el presupuesto educativo.

- En el sector SALUD, destacdé que se estd ejecutando un

ambicioso programa de inversibn en infraestructura vy

11
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2.1.1.4.

equipamiento de hospitales en todo el Perd. Anuncio que este
programa tendra una asignacion de 8,400 millones de soles,
para este y los proximos dos afios. Con esta medida, la
inversion en salud en nuestro gobierno alcanzara los 11,800
millones de soles.

Mientras que en MINERIA, con la ejecucion de mega-proyectos
mineros como Constancia, Las Bambas, ampliacion Cerro
Verde, ampliaciéon de Toromocho, Tia Maria, entre otros, se
duplicard la produccién de cobre, consolidandonos como el
segundo productor de cobre en el mundo.

Otro de sus anuncios fue, que todos nuestros ciudadanos
tengan mayor capacidad adquisitiva y podamos contribuir a
dinamizar nuestra economia, se han aumentado los aguinaldos
de Fiestas Patrias y la disponibilidad de una parte de las CTS.
Sobre SEGURIDAD se desarrolla el Plan Nacional de
Seguridad ciudadana 2013 — 2018 en cuyo marco se esta
implementando una reforma estructural del Sector Interior y de
la Policia Nacional del Perd. Se estan realizando inversiones
para los proximos 30 afios, que nos permitan implementar
sistemas que fortalezcan la operatividad de la policia.

Con respecto a la ECONOMIA, las PYMES seran favorecidas
ya que incrementaran los fondos disponibles en el Banco de la
Nacion, hasta en S/. 1,200 millones para que las PYMES
puedan invertir.

Mientras sobre el MEDIO AMBIENTE, sefal6 que el Gobierno
esta tomando las medidas adecuadas para reducir las
emisiones de gases de efecto invernadero al 37,5% con
respecto al afio 2000.

En el sector de ENERGIA anuncié que al término de su
mandato beneficiard a 500 mil hogares con paneles solares,
asi como un proyecto de ley para la masificacion de “gas barato

para los mas pobres del pais”.

Factores Demogréficos

Segun los resultados arrojados por INEI del censo realizado en el

afo 2007, la tasa de crecimiento de la Region de La Libertad es

12
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de 812,096 habitantes y equivale al 2.9% de la poblacion total del
Perq, al 49.74%, y al 99.05% del total de habitantes de la provincia
de Trujillo; constituyéndose como la tercera area metropolitana
mas poblada del pais y la mayor del norte del Per, con una tasa
de crecimiento aproximada de 1,13% anual.

En la provincia de Trujillo existen 812 mil habitantes y cuenta con
71 mil 172 hogares en el distrito Truijillo y el distrito de Victor Larco

Herrera con 13 mil 350 hogares.

Lo cual indica un camino favorable para una posible expansién del

mercado y el segmento al cual se dirige Innovation Energy

Natural.
Imagen Nro. 02
PERU: PROVINCIAS CON MAYOR Y MENOR
POBLACION, 2007
(Miles de habitantes)
Mayor Poblaciéon Menor Poblacion
« Lima 7 605.7 « Huanca Sancos 106
« Prov, Const, del Callao 876.9 « Jorge Basadre 99
_| » Arequipa_ 8643 « Ocros 9.2
<7+ Tryjillo 7o 812.0 « Asuncion 9.1
= Chiclayo ™ 757.5 . Candarave 8.4
« Piura 666.0 « Cajatambo 84
« Maynas 4930 « Corongo 83
« Huancayo 466.3 < Aija 80
- Santa 396.4 « Tarata 7.8
« Cusco 3678 « Purus 3.7

Fuente: http://www.inei.gob.pe
Elaboracion: INEI

2.1.1.5. Factores Climéaticos

Tiempo y Clima

La ciudad de Trujillo tiene un clima seco con temperaturas
promedio anual entre 20 °C y 32 °C y en invierno tiene una
temperatura de 13 °C. En los meses de verano, se registran
temperaturas de 32 °C y con minimas de 22 °C, con algunas
lluvias por la noche, en las deméas estaciones se registran

temperaturas entre los 20 °C con minimas de 13 °C. Entre junio y

13
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setiembre, sus campifias son humedecidas por las gartas y se

registra la temperatura minima de 7 °C.

Sin embargo, Trujillo mantiene un clima templado y tibio con
temperaturas alrededor de 19 °C durante casi todo el afio, por lo
cual Trujillo es conocida como la Ciudad de la Eterna Primavera.
La parte méas cercana al mar presenta, neblina durante la mafiana
y por lo general, la temperatura es mas baja que en las partes
céntricas y altas de la ciudad. No obstante, cuando se presenta el
fendmeno de El Nifio, el clima varia, aumenta principalmente las
precipitaciones, con menor intensidad que en las regiones
ubicadas al norte de la ciudad, y la temperatura también se puede

elevar.

Estos factores climaticos van a permitir que nuestras termas

solares funcionen adecuadamente y tengan una mejor

performance.
Grafico Nro. 05
| Parametros climaticos de la ciudad de Trujillo (Peni) .I.',#',\
Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Anual
Temperatura maxima registrada(°C) 31 (32132132 32 28 28 28 28 28 27 |31 32
Temperatura maxima media (°C) 232D 23 22 112 19 19 20 21 22 2
Temperatura Promedio(°C) 2 23 2 21 20 19 18 17 17 18 19 20 1997
Temperatura minima media (°C) 19 21 20 19 18 17 16 16 16 16 17 18 17
Temperatura minima registrada (°C) 0 12 12 19 8 1212 11 7 12 7 11 1

Maximas precipitaciones reportadas (mm) 20 20 m R T 1]
Humedad Promedio en la mafiana (%) mﬁmmmﬁmﬂﬂm@“

Fuente: Weatherbase™

Fuente: Elaboracion Propia
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2.2. Investigacion de Mercado

2.2.1.

2.2.2.

2.2.3.

2.2.4.

Metodologia Utilizada

Investigacién Cuantitativa:

Para analizar las expectativas, opiniones y preferencias del cliente se ha
disefiado una encuesta, a través del muestreo probabilistico aleatorio, la
cual arroja una muestra representativa de 329 hogares, mediante la

aplicacion de la férmula probabilistica para poblaciones finitas.

Fuentes de Informacién

Fuente Primaria
- Personas encuestadas que vendrian a ser nuestros clientes potenciales

(hogares).

Fuente Secundaria
- Datos estadisticos del INEI (Instituto Nacional de Estadistica e

Informética).
- Datos estadisticos del Banco Central de Reserva.

- Datos de Empresas involucradas en la venta de termas solares.

Definicion y Caracterizacion del Cliente y/o Consumidor

Todos los hogares ubicados en el Distritos de Trujillo y Victor Larco Herrera.

Segmentacion

En lo que respecta a factores geograficos, se puede mencionar que la
segmentacion de “Innovation Energy Natural” esta en los Distritos de Truijillo

y Victor Larco Herrera.

El proyecto esta enfocado a las familias que viven en los Distritos de Truijillo

y Victor Larco Herrera.
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Cuadro N° 02

Segmentacion

Poblacién del Distrito de Trujillo y Victor Larco

381 210
Herrera

Elaboracién: Propia.

De acuerdo al INEI el nimero promedio de personas por hogar es de 4,13
para el distrito de Victor Larco y de 4,09 para el distrito de Truijillo lo que
haria una poblacion de 84 522 hogares.

De acuerdo a la APEIM el porcentaje promedio para los Niveles A es de 13,
40%; Nivel B es de 30, 20% y el C de 32, 90%, haciendo un total de 77%,
se tienen en cuenta estos niveles socioeconémicos porque cuentan con

solvencia para poder adquirir las termas.

Cuadro N° 03

Hogares del Distritos de Trujillo y Victor Larco

Herrera 84 522
Nivel Socioeconémico A,By C 48,7%
Publico Objetivo 41 162

Elaboracién: Propia.

La tasa de crecimiento poblacional anual segun el INEI es de 1,3%; tasa de
crecimiento que se considerd para proyeccion de nimero de hogares.

Cuadro N° 04

Tasa de crecimiento ‘

Afio ‘ 2015 ‘ 2016 2017 2018

N° Hogares ‘

Elaboracion: Propia.
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2.2.5. Analisis de la Demanda

2.2.5.1. Producto Bésico, Real y Aumentado

Producto Basico: Terma solar.

Producto Real: Terma Solar de tubos al vacio, tanque colector de

agua y controlador de temperatura.

Producto Aumentado: Terma solar de tubos al vacio, tanque
colector de agua y controlador de temperatura, con servicio de

instalacion y garantia extendida de 15 afos.

Los productos que se comercializaran seran termas solares, las

cuales presentaran las siguientes caracteristicas:

- Son ahorrativos.
- Son de larga duracion (15 afos).

- No contaminan el medio ambiente.

Los clientes que deseen comprar las termas solares en esta empresa
tendran la opcion de decirnos cudles son sus requerimientos en
cuanto, tamafio y precio, esto ayudara a escoger al cliente segun su

preferencia y uso.

Imagen N° 03

2.2.5.2.Demanda Histéricay Actual

No existen registros histéricos formales donde se puede determinar con

exactitud sobre la demanda histérica del proyecto.
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2.2.5.3.Variables que afectan a la Demanda

Crecimiento de la Poblacion

La demanda también esté sujeta al crecimiento de la poblacién, cuenta
mayor es un mercado, mayor es la cantidad de compra de un bien o

servicio a un precio cualquiera.

Calidad

Este factor influye de manera positiva en la demanda de los productos
ya que cada uno de los componentes del producto es previamente

probado antes de venderse.

Bienes Sustitutos

Este factor influye en la demanda del producto ya que existen
componentes y productos alternativos, ya sean nacionales o

internacionales.

2.2.5.4.Demanda Proyectada

Para la proyeccion de la demanda se tom6 en cuenta un consumo
promedio de 1 terma solar cada 3 afios por familia para el Distrito de
Trujillo y Victor Larco.

Cuadro N° 05
Demanda Proyectada a 5 Aios

Demanda 2016 2017 2018
Proyectada | 13,172 13,321 13,472 13,624 13,778

Elaboracion Propia.
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2.2.6. Analisis de la Oferta

2.2.6.1.

2.2.6.2.

2.2.6.3.

Identificacion de la Competencia

Competencia directa
No existe competencia directa en la ciudad de Truijillo, debido a que
no se ha creado alin una empresa con las caracteristicas que tiene

“Innovation Energy Natural”.

Competencia indirecta
La competencia indirecta estd conformada por las empresas que
ofertan termas eléctricas, como son: Sodimac, Promart, Ace Home

Center, entre otras.

Oferta Historica y Presente
No existen registros histéricos formales donde se pueda obtener

informacién exacta sobre la oferta histérica del proyecto.

Variable que Afectan a la Oferta

Precios de los Insumos
Si los insumos aumentan de precio, por consiguiente el costo de los
productos se incrementara y con este el precio, teniendo una

reduccion en la oferta.

Tecnologia
A mayor implementacién tecnoldgica, mayor eficiencia en el servicio,

y por ende mayor cantidad ofertada.
Numero de Empresas

Si aumenta el nUmero de empresas que venden insumos para las

termas solares, aumentara la oferta en el mercado.
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2.2.7. Deduccidon del Mercado Objetivo

2.2.7.1. Proyeccioén del Mercado Potencial, Disponible y Efectivo

El mercado potencial es equivalente a la demanda proyectada ya
gue no se encuentra una oferta de este producto en la ciudad de

Truijillo.
Cuadro N° 06
Mercado Potencial a 5 Aiios
Mercado 2015 2016 2017 2018

Potencial 13,321 13,472 13,624 13,778 13,934

Elaboracion Propia.

Mercado Disponible

El mercado disponible se obtiene del déficit de la demanda
proyectada (segln la encuesta aplicada Ver Anexo, Encuesta,
Pregunta N°03.) que representa a las personas que podrian

comprar termas solares para el uso en sus hogares.

Cuadro N° 07
Mercado Disponible a 5 Afios

Mercado 2015 2016 2017 2018
Disponible 8,392 8,487 8,583 8,680 8,778
Elaboracion Propia.

Mercado Efectivo

El mercado efectivo estd conformado por el 30% del mercado
disponible (segun la encuesta aplicada Ver Anexo, Encuesta,
Pregunta N°10.), que representa a las personas que estarian
dispuestas a comprar termas solares para implementarlos en sus

hogares.
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Cuadro N° 08

Mercado Efectivo a 5 Afios

Mercado 2015 2016 2017
Efectivo 2,518 2,546 2,575 2,604 2,633

Elaboracién Propia.
2.2.7.2. Mercado Objetivo Proyectado

La meta de la microempresa INNOVATION ENERGY NATURAL de
acuerdo a su capacidad de planta el primer afio 30% del mercado
efectivo, por con lo cual se obtiene el mercado objetivo proyectado
para los préximos 5 afios.

Cuadro N° 09

Mercado Objetivo a 5 Aios

Mercado 2014 2015 2016 2017

Meta 1,193 1,207 1,221 1,234 1,248

Elaboracion Propia.

2.3. Analisis de la Comercializacién
2.3.1. Marketing Mix Usado por la Competencia

2.3.1.1. Cualidad Intrinseca

En la actualidad la mayoria de las termas que se comercializan en
el Pais son fabricadas en Per(, las cuales son mas econdémicas, no
solo por el bajo costo de su mano de obra sino por los materiales

de fabricacion los cuales son mas econémicos.

2.3.1.2. Costo para el Cliente

Los precios de las termas solares oscilan alrededor de 1900 nuevos
soles en promedio, dependiendo del tamafio, voltaje y rendimiento.
Si la venta es al por mayor, el cliente tendra que solicitar el pedido
con 2 semanas de anticipacion, cancelando el 50% del importe total

al momento de hacer el contrato, todas las indicaciones de tipo de
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2.3.1.3.

2.3.1.4.

terma solar, voltaje, dimension, peso, tolerancia, temperatura,
estaran especificadas en la boleta de venta junto con su firmay el
pago a cuenta que el cliente vaya a realizar.

Conveniencia

“‘INNOVATION ENERGY NATURAL”, se encuentra ubicado en una
zona estratégica, la cual es el centro de Trujillo, uno de los més
concurridos, esto permite que las personas puedan llegar

facilmente.

Cuenta con ambientes adecuados, lo cual permitira que los clientes

se sientan mas atraidos por el negocio.

Comunicacion

Un factor importante dentro del cumplimiento de los objetivos como
empresa, es aqui donde observamos coOmo es que comunica,
informa y persuade al cliente para que realice la compra.

“INNOVATION ENERGY NATURAL”, tiene una factor sumamente
diferente a comparacion de las demas empresas, no solo busca la
venta sino la satisfaccion plena del cliente al adquirir el producto,
es por eso que se tiene una venta directa y especializada, los
empleados estan capacitados e informados sobre cada producto
gue se esta ofreciendo, es en este punto donde se le recomienda
al cliente de acuerdo a sus necesidades qué tipo de producto puede

adquirir.

El cliente recibe informacién sobre las termas solares y los tipos de
termas solares con las que se cuenta.

La empresa cuenta con catalogos y maquetas para que la
informacion brindada pueda ser entendida con facilidad e

inmediatez.
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Es importante indicar que cada cierto periodo se realiza

promociones, las cuales mayormente se realizan por campafnas o

temporadas, en su mayoria en tiempo de festividades.

2.3.2. Andlisis del Mercado Proveedor

2.3.2.1.Identificacion y Caracterizacion

Famesol

- Sucursal De Avenida Alcides Carrion, 147 - J.L.B. Y Rivero

Arequipa — Peru

- Crissol

Avenida Jorge Chavez, 114

Arequipa — Peru

- Supersol SAC

Sucursal De Calle Alvarez Thomas, 303

Sucursal De Avenida Virgen Del Pilar, 140 — Cercado

Arequipa — Peru

- Decorp Energias

Av. Larco # 687 — Miraflores.

Lima — Peru

- Termoinox

Lince Avenida Paseo De La Republica, 2582 - 2592 - Lince

Lima — Peru

- Luxxol

Av. Andrés Avelino Caceres — Lambramani E - 12

Lima — Peru
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- Econoenergias

Calle Alvarez Thomas, 406 - Cercado

Arequipa — Peru

2.3.2.2.Criterios de Seleccién

Se seleccionaran a los proveedores que abastezcan de los

materiales necesarios para poder comercializar, tomando en cuenta

lo siguiente:

insumos.

Calidad, primordialmente en la materia prima y en los

- Precio, opciones de negociacion en cada compra.

- Stock, flexibilidad ante cambios en las 6rdenes de compra.

- Variedad, abanico de opciones ante requerimientos por parte

de la empresa.

- Garantia, productos 100% confiables en su procedencia.

- Tiempo de entrega, celeridad en los pedidos.

2.3.2.3.Evaluacién y Seleccion

De acuerdo al cuadro, y segun los puntajes obtenidos respecto a la

calidad, precio, stock, variedad, garantia y tiempo de entrega los

proveedores que nos proporcionaran las termas solares seran:

e Decorp Energias y Luxxol.

Calificacion

Ponderado

Bueno 2
Regular | 1
Malo 0
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Cuadro N° 10

Identificacion de Proveedores

CALIDAD PRECIO ‘ STOCK VARIEDAD GARANTIA T. ENTREGA Total ‘

EMPRESA Peso ‘

C 1 1 1 1
Famesol P| 025 0.15 0.1 0.1 ”
Decorp C 2 2 1 1
Energias | P 0.5 0.4 0.3 0.1 0.4 0.1 -l
Supersol C 2 1 2 1 2 1
SAC P 0.5 0.2 0.3 0.1 0.4 0.1 -l
C 1 1 2 1 2 1
PELSA P| 025 0.2 0.3 0.1 0.4 0.1
C 2 2 2 1 2 1
Huxxol P 0.5 0.4 0.3 0.1 0.4 0.1
_ C 1 1 2 1 2 1
Termoinox P| 025 0.2 0.3 0.1 0.4 0.1 -l
~|c 2 1 2 1 2 1
Feoenergias P 0.5 0.2 0.3 0.1 0.4 0.1

Elaboracion Propia

2.3.3. Canales y Medios

2.3.3.1.ldentificacion

Para que el producto sea identificado y preferido por los clientes, sera
necesario implementar medios publicitarios que ayuden a la venta,
los cuales son muy importantes para la comunicacion de esta nueva

marca.

Dentro de los medios publicitarios y el mas destacado seré la pagina
web que seré visitada por los clientes a todas horas con la
informacion y/o caracteristicas de la de la empresa como de los
productos, esto permitird ahorro de tiempo y dinero para los clientes.
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Los avisos publicitarios es otro tipo de publicidad que se

implementard para otro tipo de clientes, los cuales también podran

vernos en periodicos, revistas y afiches.

Por otro lado las redes sociales hoy en dia juegan un papel

importante al momento de comprar un producto, ya sera por parte de

grandes empresas como constructoras o proyectos que se lleven a

cabo y necesiten de nuestros productos.

2.3.3.2.Caracterizacion de Actores segun Canal y Medio

Entre los medios que se utilizaran seran los siguientes:

Pagina Web:

La pagina web nos da la posibilidad de tener una imagen a nivel
mundial y hacer negocio, llegando a clientes potenciales, por
otro lado ayuda a que los clientes tengan acceso a los productos
gue ofrece la empresa, dinamiza el proceso de compras y de
ventas, los clientes podran realizar consultas sin ningun
inconveniente y asi exista una buena comunicacion.

Periddicos:

Los anuncios del producto en periédicos nos ayudara a difundir
la venta del producto en las diferentes ciudades del Distritos de
Trujillo y Victor Larco Herrera, los cuales tendran una buena
percepcion por su buena presentacion y asi los clientes puedan
conocer el producto y sus beneficios, precios y demas

caracteristicas.

Redes Sociales:

Un medio de gran importancia que juega un rol importante dentro
de los negocios via web en la sociedad actual y estan
conformada por grupos de personas, instituciones, la cuales
muchas veces tienen la necesidad de compra o venta de un
producto, muchos de los grupos o instituciones comparten

informacion que ayuda en los negocios.
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Por este medio podemos contar con informacion actualizada y
de todo tipo acerca de temas de interés, por otro lado permite
acudir a eventos o participar de diferentes actividades que se
desarrollen por este medio y asi lograr la venta de un producto,
podemos hacer crecer el negocio ampliando la cartera de
clientes segun se haga conocida la pagina ya sea por Facebook
o Twiter, entre otras redes existentes.

2.3.3.3.Condiciones de Acceso

Para que la empresa genere su estrategia de publicidad se tendra en
cuenta las condiciones de cada medio a utilizar, de acuerdo a los
medio de importancia para cada uno de ellos, los cuales son

importantes para dar a conocer al mercado objetivo el producto.

NNOVATIORR POBLACION

/ (Hogares)
NATURAL

2.3.3.4.Criterios de Seleccién

Para optar por los medios de comunicacion se ha considerado
algunos criterios, lo cuales son:

Accesibilidad

Cada uno de los medios permitird que el mercado objetivo, que son
las familias (hogares), cuente con un mayor conocimiento del
producto, y asi se pueda lograr la aceptacion de los mismos para
generar la compra.

Costo

Los costos estaran acorde al mercado, esta inversion sera una sola
sin tener costos por cada periodo, ya que esta inversion se vera
reflejada en inicio del funcionamiento del proyecto.

Innovacioén

Utilizar estos medios promueve la globalizacion, comunicacion y por
ende la innovacion con respecto a la cartera de clientes, lo cual es

un factor importante para venta del producto.
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e [Efectividad

Estos medios de comunicacion permitiran que la empresa pueda

difundir sus productos de manera globalizada ya sea por las redes

sociales, pagina web, avisos publicitarios de manera efectiva, esto

ayudara a la ampliacion de la cartera de clientes.

2.3.3.5. Evaluacion y Seleccion

Los medios de comunicacion son variados, elegimos los siguientes

ya que son los mas utilizados para conocer un producto o servicio,

estos nos ayudaran en el proceso de comunicacion, se ha decidido

hacer un listado de alguno de ellos y darle un valor a cada uno en

orden segln la importancia, teniendo en cuenta las siguientes

ponderaciones.

Cuadro N°11
Evaluacién y Seleccidn

Elaboracion Propia.

Television - - 7
Pagina Web 1|2 10
Radio 1]2 3
Redes Sociales 1]2 10
Anuncios Publicitarios 1]- 4
Periodicos 1]2

Accesibilidad Muy bueno =1

Costo Bueno = 2

Modernidad Regular =3

Efectividad Malo = 4

28

Br. Pedro H. L6pez Marchan



ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA
UNIVERSIDAD LA IMPLEMENTACION DE UNA
PRIVADA.DEL NORTE EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
TERMAS SOLARES

N

Capitulo lI:
Estudio Técnico

29

Br. Pedro H. L6pez Marchan



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA
LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
TERMAS SOLARES

Capitulo lll: Estudio Técnico

3.1. Especificaciones Técnicas del Producto

El producto esta conformado por los siguientes componentes:

Cuadro N° 12

Colector
Namero de tubos 22
Largo 1800 mm
 Diametro Ext. Tubo 58 mm
Diametro Int. Tubo 47 mm
Espesor del Vidrio 1.5mm

Borosilicate Glass

Material

3.3
| Material Absorcién | AL/N/AL
Coeficiente de
Absorcion 95%
Vidrio P<5x102 Pa
Temperatura Maxima 200 °C
. PesoNeto | 2.23Kg

Cuadro N° 13
Tanque de Almacenamiento

Tipo AlSI 304-2B

Material Acero Inoxidable

Capacidad 200 Litros

Elaboracion Propia

Cuadro N° 14
Soporte Metélico

Material Aluminio
Piezas 14

Elaboracién Propia

Imagen N° 04

Elaboracion Propia

Imagen N° 05

Imagen N° 06

|
|

ECCeEB0O0VILII200
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Cuadro N° 15 Imagen N° 07
Valvula Termostatica

Material ‘ Acero inoxidable

Tipo MT 52

Elaboracién Propia

3.2. Ingenieria Bésica

3.2.1. Descripcién de Procesos

El funcionamiento de la empresa esta basada en procesos, los cuales se
dividen en tres tipos: Estratégicos, cadena de valor y los de apoyo. Cada
proceso es independiente a las areas que intervienen. La definicion en
detalle se realizara mas adelante y se incluira informacion relativa a los

mismos.
3.2.1.1. Mapa de Interaccion de Procesos

A continuacién presentamos la interaccion de los procesos en el
grafico N°06 se da a conocer todas las actividades que realiza la
empresa; en la parte estratégica o de direccion encontramos el
area de Planificacién la cual es encarga de tomar las decisiones
finales de cada proceso; en la parte de la cadena de valor
encontramos compra, ventas y ensamblaje, son los 3 procesos
principales de la empresa, y en la parte de apoyo se encuentra
recursos humanos, contabilidad y mantenimiento, estos ayudan a

llegar a un final satisfactorio de los demas procesos.

Gréafico N° 06

Mapa de Interaccidon de Procesos

E . L
Z E/D PLANIFICACION =
& Z
— b
] =
d (W)
o o

(=]
o cv COMPRAS ENSAMBLAJE VENTAS z
& g
E i
= £
— =]
= A CONTABILIDAD RR.HH MANTENIMIENTO e
# [7]

Elaboraciéon Propia
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Relaciones entre procesos:

Planificacion

Entrada: Informaciéon del entorno (mercado, competencia,
aspecto legal, politico, econémico, climatico etc.) y del interno.
Salida: Politicas, objetivos, estrategias.

Compras

Entrada: Solicitudes para abastecimiento de materiales, equipos
para la organizacion

Salida: materiales, equipos requeridos; asi como la
documentacion relacionada a éstos (manuales, facturas, guias

de remision).

Ensamblaje
Entrada: Solicitud de ensamblado y recursos: equipos,
herramientas, materiales,

Salida: Equipo ensamblado

Ventas
Entrada: solicitud del cliente
Salida: productos y la documentacién relacionada a la venta:

guias de remision comprobantes de venta.

Recursos Humanos
Entrada: Solicitud de personal

Salida: Personal entrevistado, capacitado y contratado.

Contabilidad

Entrada: Solicitud de comprobantes de pago del area de
compras, ventas, Sunat.

Salida: Comprobantes de pago entre otros documentos con

declaracién a la Sunat.

Mantenimiento
Entrada: Solicitud de mantenimiento por ventas, ensamblaje.

Salida: Productos terminados, reparados.
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3.1.1.2. Procesos Principales
3.2.1.2.1.Proceso de Compras
Este proceso se encarga de comprar las termas a los diferentes
proveedores que se designaron para el proyecto.

Cuadro N° 16 Proceso de Compras

( Inicio
Recepcidn de
solicitud

|

Envian lista de
pedido

v

Proveedores P No
A Envia cotizaciones
Recepciénan lista

A

\ 4

v

Cotizaciones

Analizan y evaltan <€
\7/\
No ¢
Eligen mejor opcidn
Elaboran
presupuesto
Contabilidad
na . Recepciona
Aprobacién SiP RIS FEE —> Aprueba
aprobacion
Si
Recepcion Recepciona v envia Envia orden de
verificacion y envié <€ P | Y € compraa
materiales
de termas proveedores
\ 4

Recepcion de
termas

Elaboracion Propia.
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3.2.1.2.2. Proceso de Ventas

En este proceso se tiene contacto con los clientes a los cuales
se les hace una presentacion de las termas con las que
contamos y dependiendo de la necesidad del cliente se le hace
una proforma, donde se detalla el precio y la entrega, si el cliente
estqd conforme con los acordado se realiza la compra y la
instalacion del producto en su hogar.

El proceso de comercializacion inicia cuando el cliente visita el
local de INNOVATION ENERGY NATURAL, describe al
vendedor todas las caracteristicas que desea de las termas, en
el sistema final se pregunta si estas caracteristicas especiales
se pueden lograr, como politica de la empresa ante esta primera
situacion y con el fin de cerrar una venta, el vendedor no se

negara ante un requerimiento especial que solicite el cliente.

Si el cliente no decide comprar, el proceso de comercializacién
termina. Si el cliente decide comprar, tiene que realizar un
requerimiento.

Si la venta fuera al por menor, el vendedor emite documento de
venta correspondiente, el cliente cancela el importe al contado y

se hace entrega del producto.

Si la venta fuera al por mayor, el vendedor detalla todas las
caracteristicas solicitadas por el cliente en el documento
correspondiente y adjuntando una nota de pago por adelantado
del 50% del importe de la venta total, el cliente tendra que
esperar el plazo que la empresa considere conveniente para
atender dicho pedido, después de ese plazo el cliente regresa al
local, cancela el saldo del importe total y se hace entrega del

pedido, terminando asi el proceso de comercializacion.
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Cuadro N° 17

Proceso de Ventas

Inicio

Cliente visita el local

v

Cliente pregunta
por las
caracteristicas del
producto

Decide comprar

Vendedor realiza la
venta

d

Cliente hace

requerimiento

) 4

Cliente paga 50%
adelantado

v

Emite documento
de compra

Cliente cancela el
saldo

v

Emision de
documento de
venta

Entrega del
producto

Fin

Elaboracion Propia.
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3.2.1.2.3. Proceso de Ensamblaje

El siguiente diagrama de flujo describe el proceso de instalacion
de la terma solar en sus diversas etapas, desde su ubicacion
hasta la capacitacion a las personas integrantes del hogar para

su adecuado uso.

Cuadro N° 18
Proceso de Ensamblaje

\ 4

Se identifica lugar
de instalacién

v

Se procede al
armado del soporte

v

Se enjabonan los
tubos

v

Se hacen las
conexiones

v

Se llena el tanque
con agua

v

Se hace una prueba

v

Se capacita al
cliente final

v

-

Fin

Elaboracion Propia.
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3.2.1.3. Procesos de Apoyo

3.2.1.3.1. Proceso de Recursos Humanos

Este proceso se encarga de recepcionar requerimiento de

personal de las diferentes areas de la empresa, se recluta

y selecciona, capacita y finalmente lo contrata si cumple

con las expectativas requeridas para el puesto de trabajo

gue busque

dicha area.

Cuadro N° 19 Proceso de Recursos Humanos

/

e

(

Inicio

Recepcién de
requerimiento

v

Determina perfil de

personal a contratar |

i

) 2

Panifica
reclutamiento y
seleccién de
personal

v

Verifica Hojas de
Vida

—

<

Perfil J
/A

— x\
e o ~_
__—Coincide con™~_

Perfil

No

v

Coordina y contrata
personal de
reclutamiento

Se revisan otras
Hojas de Vida

v

Seleccién de
personal

v

Evalta

v

Capacitacion

v

o~
_—

~
~

~

Si
4

A

Contrata al personal
idoneo

e

(

o

v

Elaboracién Propia.
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3.2.1.4. Proceso de Contabilidad
Este proceso se encarga de la parte financiera de la empresa,
verificando todos los estados financieros para poder llevar un control
adecuado y sobre todo para declarar a la SUNAT.

Cuadro N° 20

Proceso de Contabilidad

S

| Inicio

Solicita de
comprobantes de
compra, venta y
recepcion de
planillas

Recepcidén de
factura de compray
comprobante de
venta

Recepcidén de
planillay
desembolso de
dinero para pago de
empleado

> Realiza los EEFF

v

EvaluUa y Verifica los
documento de la
SUNAT

/i\

Modifica los EE.FF «No—\cmy

Si
v

. | Declaraciény pago
>» .
de impuestos

!

Modifica los EE.FF (—No@

Se entrega
documentacion a
SUNAT

:

p

| Fin

Elaboracion Propia.
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3.2.1.5. Proceso de Mantenimiento
Este proceso se realizara cada cierto tiempo para tener conocimiento
de alguna falla en el equipo instalado y asi tener un control de las
instalaciones hechas para poder evitar problemas.

Cuadro N° 21

Proceso de Mantenimiento

Solicitud Cliente o
Mantenimiento

A\ 4

Revision de Terma
Solar

Funciona
orrectamente?

\ 4

alla Usuario o
Siniestro?

o | Informe al drea
correspondiente

Falla Técnica?

Reparacion o

Cambio Presupuesto
i
\ 4 \ 4
Informe a

Reparacion o

Contabilidad y Cambio

Mantenimiento

Elaboracion Propia.
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3.2.2. Descripcion de Tecnologias

3.2.3.1. Maquinarias y Equipos
A continuacibn se presentan los Equipos necesarios para

Procesamientos de Datos

Cuadro N° 22
Relacion de Equipos de Procesamientos de Datos

: Vida
Rubro de Costo Potencia Pr_ecp Cantidad Parcial
Unitario
Computadora -
Procesador Dual Core
) 0,30 kwh | S/.1300.00 2 S/.2,600.00| 5 afos
1.6 Ghz. con Monitor LG
15"
Impresora - Canon Mg- .
0,15 kwh | S/. 230.00 1 S/.230.00 | 5 afos
2410
MsOffice - Office 365
Small Business 5PC’s | S/.435.00 1 S/. 435.00 | 1 afo
Premium
Antivirus Eset Not 32 2PC’s |S/.217.50 2 S/.217.50 | 1 afio

Elaboracion Propia

3.2.3.2. Mobiliario y Herramientas

A continuacion se presenta el mobiliario que se necesitara

Cuadro N° 23

Relacion de Mobiliario

Descripcién Cantidad

Juego de Muebles 1

Juego de mesa (inc. 4 sillas)
Escritorio Gerencial
Escritorio de melamine
Impresora

Archivadores

Armario

Silla giratoria con respaldar
Mesa de accesorios

Sillas lego

Elaboracion Propia

oORINN|RP(R|W(Fk[-
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3.2.3.3. Software

El software que se utilizar4 en la empresa serdn programas en
macros de Excel para llevar el registro y el control de los materiales,

herramientas, maquinaria, equipo, proveedores, y productos.

3.2.3.4. Detalle sobre Terrenos, Inmuebles e Instalaciones Fijas

El local con el que se contara para realizar las operaciones tanto
administrativas como de produccion, tendra un area de 120 m~,
El local se dividira en las siguientes areas: ensamblaje, almacén

general (materia prima, insumos, moldes), oficina y area de

exhibicion al publico (ventas).

Cuadro N° 24

Detalle del Centro de Operaciones

Descripcion Area m2

Almacén General 90 m2
Oficina 10.32 m2
SH Hombres 45 m2
Area de

Exhibicién 15.18 m2
Total Area m2 120 m2

Elaboracién Propia

3.3. Centro de Operaciones

3.3.1. Macro y Micro-Localizacion
Macro — Localizacion
La empresa estara localizada en la ciudad de Trujillo, Distritos de Trujillo

y Victor Larco Herrera.

41

Br. Pedro H. L6pez Marchan



ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA
UNIVERSIDAD LA IMPLEMENTACION DE UNA
PRIVADA.DEL NORTE EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
TERMAS SOLARES

N

Imagen N° 08

\ ()
V‘ - s‘? Poreto
La Paparanzs ’ = f
Florencia de Mors g Lareds '
ﬂa“ —
Victor Larco )m ; J/
OCEANO PACIFICO —d

Micro — Localizacion

Para evaluar la micro localizacién se elaboré un cuadro para determinar
la localizacibn mas idénea, a partir de la calificacion de factores

relacionados con el lugar a elegir. Los factores de calificacién fueron:

e Preferencia de Clientes.

e Vias de Acceso y Transito.
e Disponibilidad de Servicios.
e Costo de Alquiler.

e Entorno y Ambiente

Los Factores mencionados se aplicaron a 2 ubicaciones, una fue el Centro
de Trujillo, y la Urbanizacién Primavera ya que por los resultados de
nuestra encuesta, el publico tenia preferencia por estos 2 lugares.

Para calificar los factores se realiz6 una tabla con el puntaje de acuerdo

a Condicion, y el peso por Factor.
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Cuadro N° 25

Ponderacién de Factores y Puntaje

Excelente 10 1 X 1 1 0 1 3 0.3
Bueno 2 0 X 1 0 1 2 0.2
Regular 3 0 0 X 1 0 1 0.1
Malo 4 4 1 1 0 X 1 3 0.3

5 0 0 1 0 X 1 0.1

Elaboracién Propia

A partir de estos cuadros se construy0 la siguiente Tabla:

Cuadro N° 26

Analisis de Localizacion

Centro De Trujillo Primavera

Cal. Puntaje  Total Cal. Puntaje  Total

Preferencia Clientes 0.3 | Excelente 3
Disponibilidad de Servicios | 0.1 Bueno 3 0.3 Regular i 0.6
Costo de Alquiler 02 Regular 1.2 Regular 6 1.2

Puntajes Totales Ponderados 6.8 (1]

Elaboracién Propia

De Acuerdo al andlisis realizado, se seleccion6 como lugar de
funcionamiento el centro civico, las instalaciones del local comercial de
INNOVATION ENERGY NATURAL, se encontrara ubicado exactamente
en la calle Zepita 542 situada entre Gamarra y Orbegoso, a 2 cuadras de
la Plaza de Armas de Trujillo. Se eligié esta calle ya que existe un buen

flujo de transelntes y los costos de alquiler son bajos.

43

Br. Pedro H. L6épez Marchan



ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA
UNIVERSIDAD LA IMPLEMENTACION DE UNA
PRIVADA.DEL NORTE EMPRESA COMERCIALIZADORA DE

TERMAS SOLARES

N

Imagen N° 09
Mapa de localizacion
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3.3.2. Descripcion de Terrenos Inmuebles e Instalaciones Fijas
El local con el que se contara para realizar las operaciones tanto
administrativas como de produccion, tendra un area de 120 m*
El local se dividira en las siguientes areas: taller (produccion), almacén

general (materia prima, insumos, moldes), oficina y area de exhibicion al
publico (ventas).
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Cuadro N° 27

Detalle del Centro de Operaciones

&lmacen
Ensamblaje
.| CifTa
3 y = [
TUBE,HM,
'I Cih il —
IL ISE.HH.—

E Expasician

Recepcicn -+

[~ L& &
-+ * 4 HET 4+ CLE *..-.:.1 4+ Doe

Immw)] aran [EEEE

Elaboracion Propia.
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3.3.3. Disefio de Edificaciones e Instalaciones
A continuaciébn mostramos la figura donde se muestra el plano de la

empresa, donde se observan las diferentes divisiones.

Imagen N° 10

Fuente: Elaboracion Propia
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Capitulo IV:
Estudio Legal
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Capitulo IV: Estudio Legal
4.1. Constitucién de la Sociedad

4.1.1. Forma Societaria e Implicancias
La empresa estara constituida bajo la forma societaria de una Empresa
Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L), la cual es una persona
juridica de derecho privado, constituida por voluntad unipersonal, con
patrimonio distinto al de su Titular, que se constituye para el desarrollo
exclusivo de actividades econdmicas de pequefia empresa. El patrimonio
inicial de la empresa esta conformado por los aportes de la persona
natural que la constituye. El aportante transfiere a la empresa la
propiedad de los bienes aportados, quedando éstos definitivamente

incorporados al patrimonio de la empresa.

El Titular, es el érgano maximo de la empresa y tiene a su cargo la
decision sobre los bienes y actividades de ésta. El Titular puede asumir
el cargo de Gerente, en cuyo caso asumira las facultades, deberes y
responsabilidades de ambos cargos, debiendo emplear para todos sus

actos la denominaciéon de "Titular Gerente".

4.1.2. Proceso de Constituciéon

En este Proceso Analizaremos las principales condiciones vy
caracteristicas que se presentan para la Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada, la cual es la mas adecuada para el correcto
funcionamiento de la empresa.

Para la Constitucion de la empresa es necesario realizar los siguientes

procedimientos.

Reunioén del titular y los interesados
Se discute y presentan los aspectos generales y ventajas sobre la

decision de constituir una E.I.R.L.

Identificacion de larazén social

e Seleccionamos el nombre

¢ Identificamos el nombre propuesto

e Tramitamos identificacion de razén social en la oficina de los

Registros Publicos, previo pago.
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Elaboracién de la minuta

Datos personales del titular, domicilio legal de la empresa, aportes
del capital social.

Discutimos el contenido del estatuto, para esto contar con asesoria
legal.

Un abogado redacta la minuta con el fin de entender cada uno de los
términos del compromiso.

Se Aprueba la minuta.

Suscribimos la minuta, con la firma del abogado.

Escritura Publica

Realizamos un depdsito bancario en cuenta corriente a nombre de la
empresa por el 25% del capital declarado en la minuta.

Se hace el pago al fondo mutual del abogado el 1/1000 del capital
social suscrito. Este pago se deposita en la cuenta del Colegio de
Abogados.

Se Lleva a la notaria la minuta, con los comprobantes de los pagos
anteriores para que el notario elabore el testimonio de constitucion.

El titular se acerca a la notaria para firmar y poner su huella digital.

Inscripcion SUNAT (RUC)

Se Presenta documentos de identidad del titular o representante
legal.

Se Reune documentos con respecto a la sociedad.

Autorizacion de impresion de comprobantes de pago

Régimen Especial

Régimen General del Impuesto a la Renta.

Licencia de funcionamiento municipal

Formato de solicitud

Registro Unico del Contribuyente (RUC)

Certificado de compatibilidad de uso.

Copia certificada notarial o legalizada por el fedatario de la

Municipalidad del Testimonio de Constitucion de la empresa.
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e Declaracion Jurada de ser microempresa o pequefia empresa.

e Recibo de pago por los derechos correspondientes.

Autorizacion del libro de planillas ante el MTPS

¢ Solicitud segun formato debidamente llenada.
e Se Comprar el libro de planillas.
e Copia del RUC.

e Se Paga del derecho del trdmite

Legalizacion de libros contables ante notario

e Se hace la solicitud requiriendo la legalizacién respectiva
e Copiadel RUC
e Copia del DNI del representante legal de la empresa

e Se Paga por el derecho de tramite

4.1.3. Costos de Constitucion
Para el funcionamiento de la empresa, se ha determinado invertir en los
tramites correspondientes a la constitucién y registros correspondientes
de ella, para lo cual detallamos en la siguiente tabla:

Cuadro N° 28
Constitucion de la Empresa

PROCEDIMIENTO COSTO

Busqueda de indice - Busqueda

Mercantil (SUNARP) S/. 4.00
Busqueda de reserva de preferencia
registral - Nombre (SUNARP) S/. 14.00

Deposito bancario de aporte propio a
nombre de la empresa, previa
apertura de Cta. Cte. PJ S/. 1, 200.00
Notaria - Elevacion a escritura -
Elaboracién de la minuta de
constitucion de la empresa. (Registro

para EIRL) S/. 150.00

Inscripcién en el registro de personas

juridicas (SUNARP) S/. 36.01

Inscripcién en el registro de

contribuyentes (SUNARP) S/.11.00
Total S/. 1, 415.60

Fuente: SUNARP - SUNAT
Elaboracion: Propia.
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4.2. Tasas y Servicios Regulados
4.2.1.Licencias y Permisos

Para la apertura y desarrollo de actividades operacionales de la empresa
se debera contar con la Licencia de Funcionamiento tramitada y expedida
por la Municipalidad Provincial de Truijillo, quien solicita los siguientes

requerimientos y proceso a seguir:

Cuadro N° 29

Licencia Municipal

PROCEDIMIENTO ~ COSTO |
Reporte de Zonificacion y
compatibilidad de uso de
suelo conforme Gratuito

Croquis de distribucion de
establecimiento hasta 100 m2 | S/. 120.00
Declaracion Jurada S/. 3.00
Declaracion jurada de

observancia de condiciones
de seguridad (area menor a

100m) Gratuito

Pago de derecho de formato

de licencia municipal S/. 96.00
Total S/. 219.00

Fuente: Municipalidad Provincial de Truijillo
Sub-Gerencia de Licencias y Comercializacion.
Elaboracion Propia.

4.2.2. Anuncios Publicitarios y Similares
Los requisitos solicitados por la Municipalidad Provincial de Trujillo se
rigen al “Derecho de Autorizacion de Instalacion de Elementos Fijos de

Publicidad — 2011” y son los siguientes:
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Cuadro N° 30
Anuncios Publicitarios

PROCEDIMIENTO COSTO

Formato de Declaracion Jurada Gratuito

Copia del DNI S/.  0.10

Foto de la fachada del local (a

colores) S/ 5.00

Derecho de Tramite S/. 86.00

Publicidad (en funcién del tamafio de

la publicidad) (O.M 027-01 MPT) - S/. 210.00

Aviso lluminado - Area m? 1.01-2.00

Copia de Licencia de Funcionamiento | S/. 0.10
Total S/. 301.2

Fuente: Municipalidad Provincial de Trujillo Sub-Gerencia de
Licencias y Comercializacion.
Elaboracién Propia

Legislacion Laboral y Tributaria

Para poder incorporarse a un régimen tributario se tiene en cuenta los
requisitos formales que exige SUNAT, que comprende las Personas
Naturales y Juridicas que generan rentas de tercera categoria. Para
acogerse a él solo se debe mencionar que se va a optar por el Régimen

General al momento de la inscripcion.

Los Comprobantes de Pago que se puede emitir en este régimen son:
Facturas, Boletas de Venta, Liquidaciones de compra, Tickets o cintas
emitidas por maquinas registradoras, Notas de crédito, Notas de débito y

Guias de Remision.
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Cuadro N° 31
Libros de Contabilidad

PROCEDIMIENTO COSTO

Legalizacién de

Libros S/. 40.00

Libros Contables S/. 50.00
Total S/. 90.00

Elaboracién: Propia.

En el caso de Libro de Planillas se necesita una previa autorizacion del

Ministerio de Trabajo.

Cuadro N° 32
Libros de Planillas

PROCEDIMIENTO COSTO
 Autorizacién del libro de Planillasen | |
o _ S/. 11.00

el Ministerio de Trabajo
Registro de Contratos de Trabajo S/. 31.00
Inscripcion de Trabajadores en
S/. 34.50
ESSALUD
Total S/. 76.00

Fuente: Ministerio de Trabajo Essalud.

Elaboracion: Propia.

4.3. Demés Aspectos Legales

4.3.1.Aspectos Laborales

La empresa “Inovation Energy Natural EIRL”, se encontrara acogida al

Régimen de la Promocion y Formalizacién de las MYPES en el que se

aplica a todos los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad

privada que prestan servicios en las pequefias empresas.

Se creo6 el Régimen Laboral Especial dirigido a fomentar la formalizacion

y desarrollo de las Micro y Pequefia Empresa, y mejorar las condiciones

de disfrute efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los

trabajadores de las mismas.
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La Empresa “Inovation Energy Natural EIRL”, se caracteriza por

constituirse con un nimero de 7 trabajadores, lo cual lo ubica dentro de

una pequefia empresa.

Principales deberes del Trabajador:

a)

b)

c)

Los trabajadores tienen que cumplir con 8 horas diarias de su
jornada laboral.

Realizaran y cumplirdn su trabajo con responsabilidad, honradez y
de acuerdo al estatuto de la constitucion

Cumpliran con las normas establecidas por la empresa.

Principales obligaciones de la Empresa:

a)

b)

La empresa poseerd los libros laborales obligatorios:

Libro de Planilla 'y sueldo y salarios.

Derecho del trabajador que abona la empresa:

Los trabajadores contaran con dos gratificaciones que comprenden
1 sueldo completo, los cuales seran depositados en el mes de Julio

por fiestas patrias y Diciembre por Navidad.

Las remuneraciones de los trabajadores de una pequefia empresa,
tienen derecho a percibir por lo menos la remuneracién minima vital
y se basa en la jornada de trabajo de 8 horas, horario de trabajo y
sobretiempo, descanso semanal, vacacional y feriados, proteccion
contra despido injustificado.

Los trabajadores de la empresa tendran derecho a la CTS, en el
gue el computo de esta sera de quince remuneraciones diarias por
un afio completo de servicio, hasta alcanzar un maximo de noventa

remuneraciones diarias.

Se asignara 15 dias de vacaciones a cada colaborador.

En este caso por pertenecer a las pequefias empresas, el
colaborador estara obligado al aporte provisional al Sistema
Nacional de Pensiones (ONP= 13%) o al Sistema Privado de
Pensiones (AFP).

Carteles que Deben Exhibirse:
Horario de Trabajo.
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Dispositivos que fijas sueldos y salarios.
Rol de Vacaciones.

4.3.2.Aspectos Tributarios

Régimen General de Impuesto a la Renta

Primero se debe empezar entendiendo que este impuesto se aplica a
las rentas que provienen de capital del trabajo o de la aplicacion
conjunta de ambos. Grava las utilidades: entendiéndolas como la
diferencia entre ingresos y gastos aceptados. Es necesario sustentar
sus gastos y con respecto a los pagos estos se hacen a cuenta de

manera mensual, y se debe presentar una declaracién anual.

a) Documentos a emitirse:

e Facturas Comerciales.
e Guias de Remision.

e Notas de Débito.

¢ Notas de Crédito.

e Liguidacion de Compras.

b) Tributos Afectos

Impuestos

Impuesto a la Renta (IR)

Se generara renta de tercera categoria, siendo requisito
obligatorio la declaracion anual; es decir el 30% sobre la renta

neta imponible.

Impuesto General a la Ventas (IGV)

Este impuesto se paga con la tasa del 18% (incluido el 2% del
impuesto de promociéon municipal) como producto de las
operaciones de venta del negocio.

Al determinar el impuesto mensual se puede deducir (como
crédito fiscal), todo el impuesto (IGV) pagado y registrado en el
mes como producto de las compras y adquisiciones de bienes y
servicios vinculados con las actividad econdmica, con lo cual se

pagara ante la SUNAT solo la diferencia del impuesto.
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e Contribuciones
- Es Salud

9% del valor remunerativo

e Tasas
- Licencia de Funcionamiento.
- Registro Sanitariol
- Registro de Marca.

e Tributos Municipales

- Impuesto Predial.

4.3.3.Registro de Marca

El registro de marcas esta a cargo de la Direccién de Signos Distintivos

del Indecopi.

Los pasos para el registro de Marcas de Productos, Servicios, Nombre

Comercial y Lema Comercial, ante INDECOPI, son los siguientes:

1.

Pagar el derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al 13.70%
de la UIT. El monto debe ser cancelado en las oficinas del
INDECORPI.

Presentar el formato de solicitud correspondiente, consignando
datos de identificacion del solicitante. De ser necesario, adjuntar
los poderes correspondientes.

Adicionalmente, indicar cual es el signo que se pretende registrar.
Si el signo posee elementos graficos, presentar la descripcion del
mismo y adjuntar su reproduccion (5 reproducciones de 5x5 cmy
a colores si también se desea proteger los colores).

Indicar expresamente cudles son los productos, servicios o
actividades econ6micas que desea registrar.

De ser necesario, indicar la Prioridad que se reivindica; y de
reivindicarse la prioridad, adjuntar copia Certificada por la
autoridad competente de la Primera Solicitud de Registro
presentada o copia de la Certificacion expedida por la Autoridad
Competente (Exposiciones Oficiales).

La respectiva Orden de Publicacibn o Notificacion
correspondiente le seréa entregada después de 15 dias habiles de
haber presentado la solicitud de registro, en la Unidad de Tramite

Documentario.
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10.

Pago de Derecho de Tramite S/.479.50

Una vez aceptada la Solicitud de Registro, usted debera
acercarse a la Oficina del Diario Oficial “El Peruano” y solicitar la
publicacion por Unica vez (el costo de la misma debe ser asumido
por el solicitante). Si el signo solicitado esta constituido por un
logotipo, envase o envoltura debe adjuntarlo en un tamafio de
3x3cm.

Dentro del plazo de 3 meses de recibida la Orden de Publicacion,

el solicitante debe realizar la publicacién en el Diario Oficial El

Peruano.

El solicitante podra ceder los Derechos sobre una Solicitud en

Tramite, para lo cual deberd presentar el documento en el que

conste la Cesidn con firma debidamente legalizada.

En los siguientes supuestos:

a. Nombre Comercial: Sefalar fecha de primer uso y acompafiar
prueba que lo acrediten, asimismo acompafiar pruebas que
acrediten el uso actual del nombre comercial para cada una de
las actividades que se pretenda distinguir.

b. Lema Comercial: Indicaciéon del Signo al cual se asocia el
Lema Comercial, indicando el numero de Certificado o, en su

caso, del expediente de la solicitud de registro en tramite.

Cuadro N° 33
Reqgistro de Marca

PROCEDIMIENTO COSTO ‘

Formato de Solicitud correspondiente Gratuito

5 reproducciones de 5x5 cm. a colores del signo
gue se pretende registrar

S/.6.00

1 reproduccion de 3x3 cm. a colores del logotipo S/.1.50

Publicaciéon en el Diario Oficial "El Peruano" - Por
Unica vez

S/.200.00

Legalizacion de Solicitudes S/.28.00

Total S/.713

Fuente: Indecopi.
Elaboracion Propia.
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Capitulo V:
Estudio Organizacional
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Capitulo V: Estudio Organizacional

5.1. Planeamiento Estratégico

5.1.1. Misién

Proveer termas solares de alta calidad y tecnologia por medio del desarrollo

de innovaciones y soluciones que mejoren la calidad de vida y satisfagan la

necesidad de los clientes, respetando la conservacion del medio ambiente y

dando a nuestro clientes internos un trabajo seguro y saludable.

5.1.2.Visién

Situarnos como la empresa lider a nivel local en el desarrollo de sistemas

de calentamiento solar, a través de la estandarizacion de nuestros procesos

operativos, costos competitivos y con personal calificado.

5.1.3.0bjetivos Estratégicos

5.1.3.1.

5.1.3.2.

5.1.3.3.

Perspectiva Financiera

Aumentar los beneficios de la empresa reduciendo los costes de
toda la organizacion y mejorar la utilizaciéon de los activos.
Recuperar el capital invertido en el tiempo esperado.

Obtener nuevos ingresos profundizando las relaciones con
nuestros clientes.

Alcanzar una participacion del 85% del mercado objetivo al finalizar

el quinto afio.

Perspectiva del Cliente
Incrementar en un 5% anual el grado de satisfaccion de los clientes.

Conocer los gustos y necesidades de nuestros clientes.

Perspectiva de Operaciones y Procesos

Optimizar nuestros procesos.

Implementar un plan de mejora en calidad respecto al servicio de
venta.

Mantener siempre un paso adelante en tecnologia y técnicas de

instalacion de termas solares.
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5.1.3.4. Perspectiva de Organizacién y Aprendizaje
Contribuir con el medio ambiente.
Fomentar los valores y ética dentro de la empresa y realizar un
trabajo en equipo.
Incentivar a las empresas a concientizar la problemética ambiental.
Mantener un clima laboral optimista a través de reuniones de

integracion constantes que permitan conocer opiniones del personal.

5.1.4.Anélisis FODA
Con este andlisis se dara a conocer la situacion y posibilidades de éxito que
tiene la empresa, podemos determinar en qué estado se encuentra la
empresa con respecto al ambiente interno y externo, para llegar a ser una

empresa competitiva.

FORTALEZAS

e Producto diferenciado y ecolégico.

e Exclusividad en disefios de los sistemas solares.
e Exclusividad en tecnologia.

e Buena calidad de producto.

OPORTUNIDADES

e Aumento en la tasa de crecimiento econémico.

e Unico proveedor en el mercado.

¢ Tendencias medio ambientalistas de la poblacion.
¢ Redes sociales.

e Politicas medio ambientalistas del Gobierno Peruano.

DEBILIDADES
o Falta de experiencia en el rubro.
o Capacidad de venta limitada.

e Capacidad para competir.

AMENAZAS
¢ Ingreso de nuevas tecnologias mas econémicas (productos sustitutos).
e Posibles competidores en el tiempo.

¢ Redes de gas natural.
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Matriz FODA
Estrategias FO

o Atencién personalizada de clientes para mantenernos como Unico
proveedor exclusivo.
e Tener como herramienta las redes sociales para dar a conocer las termas

solares y sus beneficios y calidad del producto.

Estrategias FA

e Ofrecer promociones para que los productos sustitutos no afecten la venta.
e Poner énfasis en el cuidado del medio ambiente por medio del marketing

utilizado por la empresa.

Estrategias DO

¢ Incentivar por medio de las redes sociales la importancia y beneficios del
uso de energias limpias para el cuidado del medio ambiente.
e Como unicos proveedores en el mercado con esta tecnologia hacer

conocida la marca y lograr un buen posicionamiento

Estrategias DA

e Capacitacion constante al personal para que se especialicen cada vez mas

en nuevas tecnologias.

e Buscar socios y lograr expansion de la marca.

5.1.5.Matriz EFly EFE

Matriz EFI

En esta matriz se identifican los factores internos en la que a cada fortaleza y
debilidad se le asigna un peso y una calificacion. La calificacion va desde:

1 = no atractiva.

2 = poco atractiva.

3 = razonablemente atractiva.

4 = muy atractiva.
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CUADRO N° 34

MATRIZ EFI
FORTALEZAS PESO CALIFICACION PONDERADO
Producto diferenci
u |'e .e ciadoy 0.2 4 0.8
ecologico
Exclusividad en disefios de
. 0.2 4 0.8
sistemas solares
Exclusividad en tecnologia 0.2 4 0.8
Buena calidad del Producto 0.1 3 0.3
DEBILIDADES
Falta de experiencia en el
0.1 3 0.3
rubro
Capacidad de venta limitada 0.1 2 0.2
Capacidad para competir 0.1 2 0.2
TOTALES 1.00 3.4

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacién se observa la matriz EFE del cual se va a analizar las

oportunidades y amenazas que pueden presentarse.

CUADRO N° 35

MATRIZ EFE
OPORTUNIDADES =510 ‘ CALIFICACION PONDERADO ‘
crecimiento eqonomico 02 3 0.6
Unico proveedor en el mercado 0.2 4 0.8

Tendencias medio ambientalistas
de la poblacion

Redes Sociales 0.2 4 0.8

0.1 3 0.3

Politicas medio ambientalistas del

iobierno Eeruano 0.1 4 0.4
Falta de experiencia en el rubro 0.05 3 0.15
Capacidad de venta limitada 0.05 3 0.15
Capacidad para competir 0.1 4 0.4
Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.6.Anélisis de la Competitividad del Proyecto

Para el analisis de la competitividad del proyecto se analiz6 las cinco fuerzas
de competitividad de Michael Porter, a continuacion el siguiente diagrama.

Figura N° 01
Mapa de Competitividad

Amenaza de
nuevos
competidores

ne Z%?aegigr? de Rivalidad Poder de q
I S d entre los «— HGIQOCIi’s}Clon e
0s proveedores competidores os clientes

existentes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutos

Rivalidad entre los Competidores existentes:
En Peru los competidores directos para la empresa se encuentran en otros

departamentos del Perti como en Arequipa, Cajamarca, Lima, Piura, etc.

Innovation Energy Natural compra el producto terminado para luego venderlo

en el Distritos de Trujillo y Victor Larco Herrera.

Amenaza de los nuevos competidores
Los productos que utilizan energia renovable en el mundo cada vez se estan
haciendo mas conocidos, ya que el tema ecolégico o cuidado del medio
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ambiente cada dia es mas importante para las personas como para las
empresas y es valorada en paises desarrollados, por lo cual hay la posibilidad
de nuevos competidores en el tiempo, para esto no hay ninguna barrera de
entrada que limite el acceso de estos nuevos productos.

El inconveniente que puede encontrar la empresa es que los nuevos
competidores ofrezcan productos similares a un precio mas bajo que el
sugerido por nuestra empresa, por otro lado un problema para los nuevos
competidores seria el alto costo de inversion que implica desarrollar un

proyecto de esta magnitud.

Amenaza de productos y servicios sustitutos

En el mercado se encuentran diferentes tipos de productos sustitutos, pero
ninguno de ellos cuenta con la tecnologia que nosotros ofrecemas, por esto

no tenemos competencia que iguale nuestra tecnologia innovadora.

Poder de negociacion de los proveedores

La relacién gue existe con los proveedores es importante en el proyecto, ya
que de ellos depende tener el producto requerido en el tiempo que estima la

empresa.

Existe buena relacién con los proveedores, los proveedores que designo la
empresa se encuentran en la ciudad de Lima y Arequipa, los cuales cuentan
con el producto y tienen tiempo en el mercado.

Poder de negociacion de los clientes

Es necesario tener una buena negociacion con los clientes, ya que de ellos
depende el crecimiento de la empresa, el producto podra ser adquirido por
todas las personas que quieran tener el producto en casa y se encuentren en
la posibilidad de obtenerla, el precio que ofrece la empresa dependera de los

requerimientos del cliente.

5.1.7.Estrategias de Entrada y Crecimiento

o Estrategias de Posicionamiento
e Manteniendo nuestros precios por debajo de la competencia y

accesibles al cliente.
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Ofrecer el servicio por medio del Internet para mas facil acceso
al producto.

Contratar agencia especializada en disefio de paginas Web, que
desarrolle una idea diferente para la empresa.

Desarrollo de una campafia publicitaria (radio, television, redes
sociales).

Contratar a una empresa especializada en capacitacion del
personal, para que imparta cursos de capacitacion en servicio al
cliente.

Estar en constante promociones para que el cliente este
satisfecho con la empresa.

Obtener un mejor servicio en calidad de Termas Solares con

respecto a la competencia.

o Estrategias Competitivas

Innovacion en todos los procesos, entendida ésta como
informatizacion, presencia virtual ante el cliente las 24h. y lo que
podriamos llamar "gestion magnética", es decir, papeles pocos
y sistemas de almacenamiento informaticos amplios y seguros.
Flexibilidad y adaptacion a los requerimientos de los clientes. A
cada cliente, un paquete a la medida si es necesario.

Tiempo, los periodos de proceso deben ser inferiores a los
actuales, para dar una imagen de empresa dinamica, es decir,
un paquete a la medida" en un tiempo equivalente a lo que se
tarda en conseguir uno de los que ya se venden.

Costes, siguiendo con el ejemplo de introduccién los
equivalentes a los de un paquete de los que se venden por

separado.

o Estrategias Rentabilidad

Participacién de Mercado.
Calidad de producto/servicio.
Tasa de crecimiento del mercado.

Costos operativos.
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5.1.8.Estructura Organizacional
A continuacion se muestra el organigrama de la empresa Innovation Energy

Natural.

Figura N° 02
Estructura Organizacional
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Departamento de
Compras Servicio Técnico Ventas
(Jefe de Produccion)

Operario Cajero

Elaboracion Propia

5.2. Plan de Mercadotecnia

5.2.1. Plan de Crecimiento Comercial

El posicionamiento de nuestra empresa se dara por el servicio post venta
gue se ofrecerd a los clientes, esto nos ayudara a tener un vinculo personal
sostenible en el tiempo, es lo que nos permitira lograr un posicionamiento
local de termas solares La capacidad comercial las termas solares se

muestra en el siguiente cuadro.
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Cuadro N° 36

Capacidad Normal de Comercializacion

Capacidad

Normal 1002 1062 1122 1185 1248
Elaboracién: Propia

5.2.2. Mercado Meta
El mercado meta al cual estara dirigido el producto son a hogares que
requieran de nuestros servicios en el Distritos de Trujillo y Victor Larco

Herrera.

Cuadro N° 37
Deduccién del Mercado Objetivo

Descripcién 2016 2017
Total 1002 1062 1122 1185 1248
Terma Solar | 100% 1002 1062 1122 1185 1248

Elaboracién Propia

5.2.3. Cualidad Intrinseca
Las termas comercializadas seran adaptadas para cada necesidad o
proyecto para el cual se requiera dependiendo de la zona donde se ubique
y si cumple con los requerimientos, los clientes haran sus pedidos y nosotros

nos encargaremos de hacerle ver si es viable para su idea o proyecto.

5.2.4. Costo para el Cliente
Los precios de venta de los productos que ofrecera INNOVATION ENERGY
NATURAL seran competitivos pero a la vez relativos, es decir, que iran de

acuerdo al tamafio del proyecto o dependiendo de su necesidad.
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5.2.5.

5.2.6.

52.7.

Cuadro N° 38

Estructura de Precios

Descripcion Promedio

Materiales Directos
Termas Solares 1271,19
Demas Costo de Produccion

Termas Solares 42.29

Gastos Administrativos

Termas Solares 79,95

Gastos de Ventas

Termas Solares 7,14
Costo Total

Termas Solares 1 400,56
Utilidad 499,44
Precio de Venta Unitario 1 900,00

Elaboracién: Propia

Conveniencia
La comercializacion de las termas y sus demas agregados seran vendidos

en el mismo local, el cual se ubicaréa en la ciudad Trujillo.

Comunicacion

Se hara por medio de publicidad, ya sea por la pagina web donde se
encontraran los productos e informaciéon de las termas, se entregaran
volantes en las calles de Truijillo y avisos publicitarios.

Dentro de la promocion de ventas se obsequiaran stikers por la compra de
los productos, lo que concierne a las relaciones publicas se haran alianzas
estratégicas con empresas que tengan proyectos que cuenten con el uso de

nuestros productos solares.

Posicionamiento del Producto

Buscaremos ser una marca reconocida en el mercado trujillano por medio
de las termas, ya que seran proyectos unicos de cada uno de los clientes de
INNOVATION ENERGY NATURAL.
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5.2.8. Presupuesto de Marketing

La empresa tiene su presupuesto de marketing, en la cual se incluyen

algunas herramientas de publicidad como veremos a continuacion.

Cuadro N° 39
Presupuesto de Marketing

Descripcion 2015 2016 2017

Publicidad y Marketing

Publicidad

25428 | 25428 | 25428 | 25428 25 428

Actividades y Eventos 169 169 169 169 169

Merchandising

597 597 597 597 597

Transporte 5085| 5085 5085 5085 5085
TOTAL SIN IGV 32,610 32,610| 32,610| 32,610| 32,610
TOTAL CON IGV 38,480 | 38,480 | 38,480| 38,480| 38,480

IGV 5870 5,870 5,870| 5,870| 5,870

Elaboracién: Propia

5.3.  Equipo de Trabajo

5.3.1. Descripcion de Cargos y Perfiles

PUESTO:

GERENTE GENERAL

Funcién Basica:

Desempefiar una buena labor en la empresa de
manera efectiva, planificando, dirigiendo y controlando
las actividades desarrolladas en la empresa,
monitorear todas las decisiones tomadas por los jefes
de &reay esté relacionado con el producto a vender.

PERFIL DEL CARGO

Nro. de Personal: 1 Persona.

Sexo: Indistinto.

Edad Minima: 25 afios.

Nivel de Instruccion: | Universitaria completa (administracion).
Experiencia Minima: | 3 afios.

Conocimiento

Amplio conocimiento en Finanzas y Presupuestos.

Requerido:
Competencias Persona proactiva con capacidad de liderazgo, poder
Requeridas: de motivar a todo un equipo.
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PUESTO:

JEFE DE PRODUCCION Y ENSAMBLAJE

Funcién Basica:

Conocer el proceso de instalacién y dar a conocer todo
el sistema de instalacién al personal.

PERFIL DEL CARGO

Nro. de Personal: 1 Persona.
Sexo: Indistinto.
Edad Minima: 30 afios.
Nivel de Instruccién: | Técnico.
Experiencia Minima: | 3 afios.

Conocimiento

Conocimiento en instalacion de termas solares.

Requerido:

Competencias Persona proactiva con capacidad de liderazgo, poder
Requeridas: de motivar a todo un equipo.

PUESTO: OPERADOR

Funcién Basica:

Llevar a cabo la instalacion y la reparacion de las
termas solares segun se requiera en el area de trabajo.

PERFIL DEL CARGO

Nro. de Personal: 2 Personas.

Sexo: Masculino

Edad Minima: 20 afios.

Nivel de Instruccién: | Secundaria completa.
Experiencia Minima: | 1 afio.

Conocimiento
Requerido:

Instalacion de tuberias de agua y conexiones
eléctricas.

Competencias
Requeridas:

Persona puntual, obediente, responsable.

PUESTO:

VENDEDOR

Funcién Basica:

Realizar las ventas buscando la fidelizacién de los
clientes a través de una buena promocion del producto
con los que cuenta la empresa.

PERFIL DEL CARGO

Nro. de Personal: 1 Persona.

Sexo: Masculino

Edad Minima: 20 afios.

Nivel de Instruccién: | Secundaria completa.
Experiencia Minima: | 1 afio.

Conocimiento

Negociacion y ventas.

Requerido:
Competencias Sociable, capacidad de convencimiento, facilidad de
Requeridas: comunicacion.
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PUESTO:

CAJERO

Funcién Basica:

Cuadrar caja llevar las cobranzas en la venta del

producto, entregar los comprobantes segun los requiera

en cliente.
PERFIL DEL CARGO
Nro. de Personal: 1 Persona.
Sexo: Femenino.
Edad Minima: 18 afios.
Nivel de Instrucciéon: | Técnica.
Experiencia Minima: | 1 afio.

Conocimiento
Requerido:

Excel y contabilidad.

Competencias
Requeridas:

Persona puntual, ordenada y responsable.

5.3.2. Manual de Organizacién y Funciones

PUESTO:

GERENTE GENERAL

Responsabilidades

Es la persona responsable de dirigir eficientemente la
gestion de la empresa, promoviendo a las demas éareas a
gue utilicen todos los recursos con los que cuentan, para

gue en conjunto logren el crecimiento de la empresa.

Funciones

Especificas

e Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades
de la empresa.

e Supervisar la labor de los empleados.

e Contratar y/o despedir al personal.

e Establecer el reglamento interno y disposiciones de
convivencia dentro de la empresa.

e Elaborar los presupuestos administrativos y de ventas.

e Realizar el pago de remuneraciones.

e Manejar los recursos economicos y financieros de la
empresa.

e Realizar reportes a los accionistas sobre los avances
y rendimientos de la empresa.

e Disefiar y proponer planes de mejora para la empresa.
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PUESTO: JEFE DE OPERACION Y ENSAMBLAJE

Responsabilidades | Encargado de capacitar al personal (operador) y hacer la

supervision a las instalaciones que tenga la empresa con el

cliente.
Funciones e Capacitar al personal con respecto a la instalacion y
Especificas uso de la terma solar.

e Llevar a cabo todo lo relacionado con la logistica.
e Conocer todos los procesos con respecto al producto

y/o servicio.

PUESTO: OPERADOR

Responsabilidades | Encargado de capacitar al cliente y hacer el seguimiento a
las instalaciones pendientes que tenga la empresa con el
cliente y ver reparaciones de termas solares que se hayan

instalado.
Funciones e Capacitar a los integrantes del hogar para el bueno
Especificas uso de la terma solar.

e Brindar informacién técnica cuando lo requieran los
clientes

e Realizar la instalacién de toda la terma solar en los
hogares.

e Reparar las termas solares en el caso que ocurran
problemas con el producto en los hogares.

e Brindar mantenimiento de las termas segun la politica
de la empresa.

PUESTO: VENDEDOR

Responsabilidades | Encargado de ver las todo lo relacionado a la venta del
producto como especificaciones del mismo.

Funciones e Establecer nexo entre el cliente y la empresa.

Especificas e Comunicar adecuadamente a los clientes la
informacion que la empresa preparo para ellos acerca
de los productos que comercializa.

e Ofrecer los productos de la empresa y la venta del

mismo.
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PUESTO: CAJERO

Responsabilidades

Encargado de hacer los cobros respectivos para la venta

del producto y reportes diarios de ventas.

Funciones e Cuadrar caja.

Especificas e Archivar los comprobantes del pago y tener un control

sobre los mismos.

e De ser el caso pagar a los proveedores.

5.3.3.

5.3.4.

Proceso de Reclutamiento y Seleccién

INNOVATION ENERGY NATURAL realizara la convocatoria a través de su
pagina web y por medio de avisos en anexo de “Clasificados” del diario La

Industria de Trujillo.

El curriculum vitae sera recepcionado para luego ser filtrado de acuerdo al
requerimiento del cargo y del perfil del puesto.

Se selecciona a los 5 mejores previa llamada a las respectivas referencias

personales y se procede a realizar las pruebas correspondientes:
- Entrevista con el Gerente.
Plan de Desarrollo de Personal y Monitoreo

Luego de haberse realizado el proceso de seleccion de personal, se les dara
a conocer las funciones y responsabilidades que deberan cumplir, ademas
de comunicarles e inculcarles la cultura organizacional conociendo la mision

y vision de la empresa, logrando que se identifiquen con ella.

Los colaboradores estaran un mes en periodo de prueba, tiempo en el cual
seran supervisados para corroborar el cumplimiento de las competencias
exigidas. Después de cumplir con el periodo de prueba, se les evaluara cada
6 meses o cada afio, de acuerdo al puesto, para determinar la respectiva

renovacion de contrato a plazo fijo.

Con respecto a la capacitacion del personal, cada persona dentro de la
organizacion asistird a eventos, seminarios dictados en la Camara de

Comercio de La Libertad, charlas, congresos, etc., de acuerdo a su
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5.3.5.

especialidad, otorgandole las facilidades correspondientes, tomando en
cuenta el presupuesto de la empresa.

Politica y Fijacion de Remuneraciones

Operarios y vendedores contaran con un Contrato Individual de Trabajo a
plazo fijo de 6 meses calendario.

El Gerente contara con un Contrato Individual de Trabajo a plazo fijo de 12
meses calendario.

Se remunerara a los colaboradores con un nivel acorde al promedio de
remuneraciones vigentes en el medio (sueldo minimo como base) y se
aumentaran los sueldos en un 5% anual.

La empresa otorgara todos los beneficios sociales que les corresponde en

concordancia con la forma de contratacion.
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Capitulo VI:
Estudio de Costos
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Capitulo VI: Estudio de Costos
6.1. Inversiones

6.1.1. Inversiones en Activo Fijo

En el siguiente cuadro N° 40 se puede apreciar que en equipos y

procesamiento de datos es donde se requiere mayor inversion para

activo fijo.

Cuadro N° 40

Inversiones v Activo Fijo

Inversion ‘

CONCEPTO Cantidad  Precio Total ‘
ACTIVO FIJO
Maquinariay Equipo 2130
Banco de ajuste 1 400 400
Tornillo de banco 1 80 80
Maletin de Herramientas 2 150 300
Juego de llaves 2 250 500
Juego de dados 1 250 250
Juego de Destornilladores 2 150 300
Juegos de Alicates 2 120 240
Llave francesa 1 30 30
Llave Inglesa 1 30 30
Equipos de Procesamiento de
Datos 5269
Laptop 1 1800 1800
Computadora 2 1300 2 600
MsOffice - Office 365 SBP 1 435 435
Antivirus Eset Not 32 2 217 434
Mobiliario 4 600
Juego de Muebles 1 1500 1500
Juego de mesa (inc. 4 sillas) 1 1000 1000
Escritorio Gerencial 1 600 600
Escritorio de melanine 3 500 1500

Elaboracion: Propia
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6.1.2. Inversiones en Activo Intangible

En el siguiente cuadro N° 41 nos muestra el consolidado de
inversiones en intangibles como la capacitacion inicial y costo de
reclutamiento del personal el monto correspondiente al concepto de
Anuncios Publicitarios, entre otros.

Cuadro N° 41

Inversiones en Activo Intangible

Inversion

CONCEPTO Cantidad Precio

ACTIVO FIJO 13,839
Maquinaria y Equipo 3,740
Banco de ajuste 1 400 400
Tornillo de banco 1 80 80
Maletin de Herramientas 2 150 300
Juego de llaves 2 250 500
Juego de dados 1 250 250
Juego de Destornilladores 2 150 300
Juegos de Alicates 2 120 240
Llave francesa 1 30 30
Llave Inglesa 1 30 30
Archivadores 1 120 120
Armario 2 300 600
Silla giratoria con respaldar 2 160 320
Mesa de accesorios 1 150 150
sillas lego 6 70 420
Equipos de Procesamiento de Datos 5,499
Laptop 1 1,800 1,800
Computadora 2 1,300 2,600
MsOffice - Office 365 SBP 1 435 435
Antivirus Eset Not 32 2 217 434
Impresora 1 230 230
Mobiliario 4,600
Juego de Muebles 1 1,500 1,500
Juego de mesa (inc. 4 sillas) 1 1,000 1,000
Escritorio Gerencial 1 600 600
Escritorio de melamine 3 500 1,500
INTANGIBLES 7,143
Gastos Pre Operativos -
DERECHOS Y OTROS 7,143
Estudio de Pre-Factibilidad 1 1,271 1,271
Constitucién y Organizacién de Empresa 1 1,392 1,392

Constitucién de Empresa 708

Licencias Municipales 313

Anuncios Publicitarios 296

Libros de Contabilidad 75
Software - Pagina Web 1 1,000 1,000
Reclutamiento de Personal 1 339 339
Remodelacién del Local 1 3,000 3,000
Imprevistos 2% 2% 140 140
TOTAL ACTIVOS FIJOS Inversién 13,839 Depreciacion
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES Inversion 7,143 Amortizacion
Elaboracion Propia
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6.1.3

Inversion en Capital de Trabajo

En el siguiente Cuadro N° 42 se muestra la distribucién de la

inversion del capital de trabajo, que es en el recurso destinado al

funcionamiento inicial y permanente del negocio a lo largo del

horizonte de evaluacién del proyecto.

Para el factor de desfase se ha considerado capital de trabajo

necesario para 3 meses.

Cuadro N° 42

Inversion en Capital de Trabajo

Concepto 2015 2016 2017 2018

Costos de Produccion 1,319,211 |1,395,512 (1,475,334 1,554,178 | 1,636,656
Gastos Administrativos 87,116 88,240 91,219 91,219 94,347
Gastos de Ventas 32,610 32,610 32,610 32,610 32,610
Total de Costos y Gastos 1,438,937 77,425 81,529 80,116 85,606
Variaciones del Capital de
Trabajo 1,438,937 77,425 81,529 80,116 85,606
Factor de Desface 3/12

TOTAL SIN IGV 359,734 19,356 20,382 20,029 21,401 0
Costos de Produccion 1,548,572 |1,638,607 (1,730,892 |1,825,429 (1,922,328
Gastos Administrativos 91,975 93,297 96,276 96,276 99,404
Gastos de Ventas 38,480 38,480 38,480 38,480 38,480
Total de Costos y Gastos 1,679,027 |1,770,385(1,867,149 | 1,960,185 | 2,060,212
Variaciones del Capital de
Trabajo 1,679,027 91,357 96,764 93,037 100,027
Factor de Desfase 3/12

TOTAL CON IGV 419,757 22,839 24,191 23,259 25,007 0

Elaboracion Propia

6.2. Costos y Gastos Proyectados

6.2.1

Materia Prima Directa

En el siguiente cuadro N° 43 se especifica la cantidad de productos,

determinandose asi el costo por unidad.
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Cuadro N° 43
Materia Prima Directa

Producto Materiales Cantidad Costo  Costo x paquete
Termas Solares Insumos 1 1 500,00 1271,19
TOTAL 1 500,00

Elaboracion Propia

6.2.2. Mano de Obra Directa

El presupuesto de mano de obra incluye los salarios y beneficios del
Jefe de Mantenimiento y de los 2 operarios, el detalle se muestra en
el siguiente cuadro.

Cuadro N° 44
Mano de Obra Directa

N° de Sueldo Beneficios Sueldo Sueldo

Ll Trabajadores Mensual C'> Sociales Total Anual

MANO DE OBRA

DIRECTA
Jefe de Produccién 1 1200 120 108 1428 | 19992 | 19 992
Operarios 2 750 75 68 893 12 495 | 24 990

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 44 982

Elaboracion Propia

6.2.3. Costos y Gastos Indirectos de Fabricacion

En el siguiente cuadro N° 45 se muestra el presupuesto de los

materiales indirectos (Agua, Electricidad, Internet).

Cuadro N° 45
Costos y Gastos Indirectos de Fabricacion

2017 2018
Electricidad 20,00%| 100| 106| 112| 118| 125
Agua 20,00%| 100| 106| 112| 118| 125
Teléfono Fijo e
Internet 60,00%| 300| 318| 336| 355| 374
TOTAL
MATERIALES 100%| 500| 530| 560| 591| 623

Elaboracion Propia
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6.2.4. Gastos de Administracion

En el siguiente cuadro N° 46 se muestra el Presupuesto de Gastos
Administrativos. Los sueldos administrativos son los gastos de mayor

peso para este presupuesto.

Cuadro N° 46
Gastos de Administracion

Descripcion 2015 2016 2017
Utiles de Escritorio 1,000/ 1,000| 1,000f 1,000f 1,000
Utiles de Limpieza 285 285 285 285 285
Sueldos 58,415| 58,415| 61,336| 61,336| 64,403
Plan de Capacitacion 720 720 720 720
Transporte 24,000 24,000| 24,000| 24,000| 24,000
Alquileres* 1,200| 1,200 1,200| 1,200 1,200
Mantenimiento y Reparacion 381 381 381 381
del Local
Teléfono 508 508 508 508 508
Imprevistos 2% 1,708| 1,730 1,789| 1,789| 1,850
TOTAL SIN IGV 87,116 | 88,240| 91,219| 91,219| 94,347
TOTAL CON IGV 91,975| 93,297| 96,276| 96,276| 99,404
IGV 4859| 5057| 5,057 5,057| 5,057

Elaboracion Propia

6.2.5. Gastos de Ventas

En el siguiente cuadro N° 47 se muestra el Presupuesto de Gastos
de Ventas. Los sueldos del personal del area de Ventas son los

gastos de mayor peso para este presupuesto.

Los gastos de Publicidad y Marketing incluyen 1 rubro:

o Publicidad: Revistas y periédicos.

Cuadro N° 47
Gastos de Ventas

Descripcién 2016 2017

Publicidad y Marketing
Publicidad 25,428 | 25,428 25,428 | 25,428 | 25,428
Actividades y Eventos 1,500 1,500 1,500 1,500| 1,500
Merchandising 597 597 597 597 597
Transporte 5,085 5,085 5,085 5,085 5,085
TOTAL SIN IGV 32,610| 32,610 32,610 | 32,610| 32,610
TOTAL CON IGV 38,480 | 38,480 38,480 | 38,480 | 38,480
IGV 5,870 5,870 5,870 5,870 5,870
Elaboracion Propia
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6.2.6. Otros Gastos: Pre Operativos
En el cuadro N° 48 se muestran los gastos pre operativos que se

realizardn para la implementacion de la empresa Innovation Energy

Natural.

Cuadro N° 48
Gastos: Pre Operativos

Inversion
CONCEPTO Cantidad Precio

Gastos Pre Operativos
DERECHOS Y OTROS
Estudio de Pre-Factibilidad 1 1,271 1,271
Constitucién y Organizacion de
Empresa 1 1,392 1,392

Constitucién de Empresa 708

Licencias Municipales 313

Anuncios Publicitarios 296

Libros de Contabilidad 75
Software - Pagina Web 1 1,000 1,000
Reclutamiento de Personal 1 339 339
Remodelacion del Local 1 3,000 3,000
Imprevistos 2% 2% 140 140
TOTAL ACTIVOS FIJOS Inversion | 13,839 | Depreciacion
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES | Inversion | 7,143 | Amortizacion

Elaboracion Propia

6.2.7. Depreciacién del Activo Fijo

En la siguiente tabla N° 49 se muestra el costo total, la tasa de
depreciacion, la vida util, la depreciacion anual y el valor residual del
Activo Fijo.
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Cuadro N° 49

Depreciacion del Activo Fijo

Depreciacion/Amortizacion

CONCEPTO vida atii  Tasa Valor

Valor

ACTIVO FIJO 2,095 3,365
Maquinariay Equipo 535 1,065
Banco de ajuste 10 10% 40 200
Tornillo de banco 10 10% 8 40
Maletin de Herramientas 10 10% 30 150
Juego de llaves 10 10% 50 250
Juego de dados 5 10% 25 125
Juego de Destornilladores 5 10% 30 150
Juegos de Alicates 5 10% 24 120
Llave francesa 5 10% 3 15
Llave Inglesa 5 10% 3 15
Archivadores 5 20% 24
Armario 5 20% 120
Silla giratoria con respaldar 5 20% 64
Mesa de accesorios 5 20% 30 -
Sillas lego 5 20% 84 -
10 10% - -
Equipos de Procesamiento de 1,100 i
Datos
Laptop 5 20% 360 -
Computadora 5 20% 520 -
MsOffice - Office 365 SBP 5 20% 87
Antivirus Eset Not 32 5 20% 86.80
Impresora 5 20% 46 -
Mobiliario 460 2,300
Juego de Muebles 10 10% 150 750
Juego de mesa (inc. 4 sillas) 10 10% 100 500
Escritorio Gerencial 10 10% 60 300
Escritorio de melamine 10 10% 150 750

Elaboracion Propia

6.2.8. Amortizacion de Intangibles

En la siguiente tabla N° 50 se muestra el costo total, la tasa de
depreciacion, la vida util, la depreciacion anual y el valor residual del

Activo Intangible.
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Cuadro N° 50

Amortizacion de Intangibles

Depreciacién/Amortizacién
CONCEPTO Vidaatii  Tasa Valor
INTANGIBLES 1429

Gastos Pre Operativos

DERECHOS Y OTROS 1429
Estudio de Pre-Factibilidad 5 20% 254
Constitucién y Organizacion de

Empresa 5 20% 278

Constitucién de Empresa
Licencias Municipales
Anuncios Publicitarios
Libros de Contabilidad

Software - Pagina Web 5 20% 200
Reclutamiento de Personal 5 20% 68
Remodelacion del Local 5 20% 300
Imprevistos 2% 5 20% 22

Elaboracién Propia

6.3. Financiamiento
6.3.1. Estructura de Capital

En la siguiente tabla N° 51 se muestra la inversion total que es de
S/. 444 515.05 monto del cual el 30 % ser& aporte propio y el 70 %

financiado a través de un préstamo bancario.

Cuadro N° 51
Estructura de Capital

Monto de
Descripcion capital
S/.
Aporte Propio 311,161 70,00%
Préstamo 133,355 30,00%
Inversion Total 444 515 100,00%

Elaboracién Propia

6.3.2. Alternativas de Financiamiento Externo

En la siguiente tabla N° 52 se muestran las alternativas de
financiamiento externas de 4 instituciones financieras, para el
proyecto se eligié el financiamiento solo para el caso de capital de
trabajo, el cual sera proporcionado a través del Banco de Crédito del
Perl, ya que nos ofrece la tasa mas baja del mercado
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6.3.3.

6.3.4.

Cuadro N° 52

Alternativas de Financiamiento Externo

Para Capital de

Trabajo Para Activo Fijo
BANCO CEA JGarantia? CEA JGarantia?
BBVA 40,54% 25,00%
Scotiabank 39,86% 19,00%
BCP 20,50% 27,82%
Caja Trujillo | 37,82% 39,86%

Elaboracion Propia

Criterios de selecciéon de Fuentes de Financiamiento

El criterio que se ha tenido en cuenta para la seleccion de las fuentes
de financiamiento es el costo efectivo anual que registra cada una de
las entidades financieras, que va a proveer a la empresa con

respecto al capital de trabajo y al activo fijo.

Cuadro N° 53
Criterios de Seleccién de Fuentes de Financiamiento

0 Capital de o Activo
Eleccion Trabajo Eleccion Fijo
BCP 20.50% SCOtLaBa” 19,00%

Elaboracion Propia

Evaluacion y seleccién de Fuentes de Financiamiento

La empresa Innovation Energy Natural elegira como fuente de
financiamiento para capital de trabajo al Banco de Crédito y para el
activo Fijo al Scotiabank porque son los que ofrecen las mejores
tasas, a comparacion de otras entidades consideradas en las

alternativas de eleccion.

Cuadro N° 54

Evaluacién v Selecciéon de Fuentes de Financiamiento

Para Capital de Trabajo Nominales
117 099,00

Para Capital de Trabajo 117,024 117,024

Periodos (afios): 3 3

Tasa Mensual: 1.57% 1.78%

Costo Efectivo Anual: 20.50% 23.51%

Elaboracion Propia
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Cuadro N° 55

Evaluacion y Seleccién de Fuentes de Financiamiento

Para Activo Fijo Reales Nominales
16,330.02
Para Activo Fijo 16,330 16,330
Periodos (afios): 5 5
Tasa Mensual: 1.46% 1.67%
Costo Efectivo Anual: 19.00% 21.98%

Elaboracion Propia

6.3.5. Amortizacién de Deuda

En el siguiente cuadro N° 56 presentan el plan financiero en términos
reales y en términos nominales respectivamente, el monto a financiar
es de 130 232.

Cuadro N° 56

Amortizacién de Deuda

Descripcién 2016 2017 | 2018 2019
Intereses 31,137 | 23,283| 13,587| 1,620 890
Amortizacion 33,526 | 41,380| 51,076| 3,322 4,051
Saldo 99,829 | 58,448| 7,373| 4,051 0
Cuota 64,663 64,663 4,942| 4,942| 4584 4 584

Elaboracion Propia

6.4. Ingresos Proyectados

6.4.1. Ingresos por Ventas

En el siguiente cuadro N° 57 se muestra los precios de los productos,
los cuales se estructuraron teniendo en cuenta los costos en que se
incurriran como: Costos de Produccién, Gastos Administrativos y de

Ventas, para finalmente obtener el margen de utilidad deseado.

Cuadro N° 57
Ingresos por Ventas

Descripcion

2015

2016

2017

2018

2019

Termas Solares

1613 390

1710 000

1 806 610

1908 051

2009 492

TOTAL SIN IGV

1613 390

1710 000

1 806 610

1908 051

2009 492

TOTAL CON IGV

1 903 800

2017800

2131 800

2 251 500

2371 200

IGV

290 410

307 800

325 190

343 449

361 708

Elaboracion Propia
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6.4.2. Recuperacion del Capital de Trabajo

En el siguiente cuadro N° 58 se aprecia que en afio cero se necesitara
un capital de trabajo inicial de 507 512 a partir del afio 1 hasta el afio 4
se necesitara como capital de trabajo el correspondiente a 3 meses de
operaciones, siendo este un monto menor a lo obtenido en el afio cero,

debido a que se genera ingresos por la venta de productos.

Cuadro N° 58

Recuperacion del Capital de Trabajo

Descripcién 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Capital de Trabajo
Inicial -419,757
Capital de Trabajo
Incremental -22,839| -23,816| -23,634 | -25,007
Recuperacion del
Capital de Trabajo 515,053
Elaboracion Propia

Se considera una recuperacion del capital de trabajo, por politica de ventas, de: 0

meses

6.4.3. Valor de Desecho Neto
En el siguiente cuadro N° 59 se muestra el valor de desecho que se

obtendra al final del horizonte de evaluacion del proyecto.

Cuadro N° 59
Valor de Desecho Neto

Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Valor
Residual 0 0 0 0 0| 3469

Elaboracion Propia
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Capitulo VII:
Evaluacion Econdmica
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7.1. Supuestos Generales

Los calculos han sido desarrollados en nuevos soles, para estos se ha

considerado la inflacién segun el Banco Central de Reserva del Pert de 2.5%

a lo largo del horizonte de tiempo de planeamiento.

En cuanto a la politica salarial se ha considerado 14 sueldos por afios con un

incremento de 5% entre los afios 3 y 5 como incentivo y motivacién para los

trabajadores.

El proyecto iniciara captando el 84% del mercado objetivo considerando un

escenario moderado de penetracion, el cual creceria en forma incremental en

un 4% anual a partir del segundo afio.

Se considera ademas una TEA de 26.4% que corresponde a la tasa del Banco

de Crédito del Peru.

Cuadro N° 60

Supuestos Generales

= VALOR

Inflacion Anual* 2.50%
Crecimiento Econémico 5.50%
Crecimiento Poblacional 1.13%
Impuesto a la Renta 30.00%
IGV 18.00%
Beneficios Sociales 9.00%
CTS 10.00%
Tipo de Cambio 2.80
Incremento de Sueldos *** 5.00%
Numero de Sueldos al Afio 14
Plan de Participacion 84.00%
Crecimiento del Proyecto 4.00%
Reduccién del Precio 0%
Elevacion de Costo Total 0%
Imprevistos 2%
Factor de Capital de Trabajo 3/12
Ventas a Contado 100%
Compras a Contado 100%

Elaboracion Propia

7.1.1. Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja resume las entradas y salidas efectivas de dinero de

la empresa la empresa referido a un periodo determinado.
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Cuadro N° 61
Flujo de Caja Proyectado

2014 ‘ 2015 2016 2017 2018 2019

Ingresos Operativos 1,903,800 2,017,800 | 2,133,700 | 2,251,500 | 2,371,200
Ventas al Contado 100% 1,903,800 2,017,800 | 2,133,700 | 2,251,500 | 2,371,200
Cobranza Realizada 0% 0 0 0 0
Egresos -24,758 1 1,776,824 1,881,171 | 1,986,278 | 2,089,387 | 2,198,532
Costos de Inversion

Activo Fijo -14,159

Activo Intangible -10,599
Costos de Produccién

Compras al - - - - -
Contado 100% 1,548,572 1,638,607 | 1,732,392 | 1,825,429 | 1,922,328

Pagos Realizados 0% 0 0 0 0
Costos de Operacion

Gastos
Administrativos -91,975 -93,297| -96,276 -96,276 | -99,404

Gastos de Ventas -38,480 -38,480| -38,480| -38,480| -38,480
Impuesto General a
las Ventas -46,544 -53,778| -57,494| -61,272
Impuesto a la Renta -65,639
deducido EF -51,253 -57,009| -61,635 -67,930 | -72,681
Flujo de efectivo -24,758 | 126,976| 136,629| 147,422 162,113| 172,668
Préstamo recibido 133,355
Amortizacion -33,526 -41,380 -51,076 -3,322 -4,051
Intereses -31,137 -23,283 -13,587 -1,620 -890
Escudo fiscal 9,341 6,985 4,076 486 267
Flujo Financiado 108,596 71,654 78,951 86,836 157,657 | 167,993
Entrega de
Dividendos -16,765 -20,010| -23,023 -26,978 -28,966
Saldo inicial 311,161
Saldo acumulado 419,757| 474,646| 533,587| 597,399| 728,079 867,106

Elaboracion Propia

7.1.2. Flujo de Caja Operativo

En el siguiente cuadro N° 62 se muestra el flujo de caja operativo, en
el cual se refleja las salidas de efectivo operacional durante el
proyecto.

El flujo caja del primer afio es de S/.144 288 nuevos soles, se puede
observar que desde el primer afio arroja un saldo positivo; el flujo de
caja se ira incrementando conforme aumenten las ventas, hasta llegar

al quinto afio con un monto de S/. 190 417.
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Cuadro N° 62

Flujo de Caja Operativo

2015 2016 2017 2018 2019
Costos de Produccion 1,903,800 2,017,800| 2,133,700 2,251,500| 2,371,200
Gastos Administrativos -1,548,572| -1,638,607 | -1,732,392| -1,825,429 | -1,922,328
Gastos de Ventas -91,975 -93,297 -96,276 -96,276 -99,404
Impuesto General a las
Ventas -51 579 -38,480 -38,480 -38,480 -38,480
Impuesto a la Renta -46,544 -53,778 -57,494 -61,272 -65,639
TOTAL DE EGRESOS -51,253 -57,009 -61,635 -67,930 -72,681
FLUJO OPERATIVO -1,776,824 | -1,881,171| -1,986,278| -2,089,387 | -2,198,532
Elaboracién Propia
7.1.3. Flujo de Capital
En el siguiente cuadro N° 63 se muestran las salidas de efectivo

producidas por las inversiones del proyecto.
Cuadro N° 63
Flujo de Capital

2018

2019

-13,409
-10,893

Inversion en Activo Fijo
Inversion en Intangibles

Capital de Trabajo Inicial 419,757
Capital de Trabajo
Incremental

Recuperacion del Capital de

Trabajo
Valor Residual

-22,839| -24,191| -23,259| -25,007 0

515,053
3,403

FLUJO DE CAPITAL
Elaboracion Propia

444,059 | -22,839| -24,191| -23,259| -25,007| 518,456

7.1.4. Flujo de Caja Econ6mico

El presente cuadro es la sumatoria del flujo de capital y el flujo
operativo, muestra la ventaja del proyecto en funcién de la inversion

total requerida independientemente de cémo esta se ha financiado.

Cuadro N° 64

Flujo de Caja Econémico

2014 2015 2016 2017 2018 \ 2019
Flujo de Capital -444,059 | -22,839| -23,816| -23,634| -25,007 | 518,456
Flujo Operativo 0| 126,976 | 136,629| 147,185| 162,113| 172,668
FLUJO DE CAJA
ECONOMICO -444,059| 104,137| 112,813| 123,551 | 137,106 | 691,123
Elaboracién Propia
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7.1.5. Flujo de Deuda
Se presenta el flujo de efectivo que el proyecto tiene que desembolsar

por el crédito para financiar la inversion inicial del proyecto.

Cuadro N° 65

Flujo de Deuda

Amortizacion de deuda \ 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Saldo Inicial 133,355|133,355| 99,829 | 58,448 | 7,373| 4,051
Amortizacion -33,526| -41,380| -51,076 | -3,322| -4,051
Interés -31,137|-23,283|-13,587| -1,620| -890
Escudo Fiscal 9,341| 6,985| 4,076 486 267
Saldo Final 133,355| 99,829| 58,448| 7,373| 4,051 -0
PRINCIPAL + INTERESES* | 133,355| -55,322|-57,678| -60,587 | -4,456 | -4,675

Los intereses contemplan la deduccion del escudo fiscal

Elaboracion Propia

7.1.6. Flujo de Caja Financiero

En el siguiente cuadro N° 66 se muestran los saldos de efectivo que
el proyecto obtendra cada uno de los afios de su vida Gtil cuando la

inversion se realiza con financiamiento de terceros.

Cuadro N° 66

Flujo de Caja Financiero

2014 2015

Flujo Financiero 2016 2017 2018 2019

Flujo de Caja -
Econbmico 444,059 | 104,137 | 112,438 | 124,163 | 137,106 | 691,123
Desembolso de
(a) 133,355| -55,322| -57,678| -60,587| -4,456| -4,675
FLUJO DE CAJA -
FINANCIERO 310,705| 48,815| 54,760| 63,576| 132,650 | 686,449
Elaboracién propia
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7.2. Determinacién de la Tasa de Descuento

7.2.1.

7.2.2.

Costo de Oportunidad de Capital

El costo de oportunidad de capital se obtiene en base al modelo
CAPM (Capital AssetPricingModel), es el que el inversionista espera

que retorne.

Los datos con los cuales se ha calculado el COK se han obtenido de

las siguientes fuentes:

El Rf, es tomado desde el afio 1928 al 2014, segun la variacién de

los cambios econdémicos.

El Rm, se ha obtenido como data a través de la pagina web de

Damodaran con dato histdrico entre 1928 al 2014.

El Beta, ha sido tomado como dato segun el sector Other con 0.64.

El Riesgo Pais se ha tomado como dato de los reportes econémicos

al mes de diciembre del 2013 del Banco Scotiabank.

Con estos datos se obtiene el COK promedio para el proyecto que
es de 11.19%.

Costo Promedio Ponderado de Capital

La tasa de rentabilidad del promedio del costo de endeudamiento y
del costo de capital propio es de 11,82%.

Cuadro N° 67
Costo Promedio Ponderado de Capital

Célculodel CPPC 2014 2015 | 2016 | 2017 2018

Deuda
Capital
Costo Promedio

Ponderado de Capital 12.72% | 12.43% | 12.00%| 11.31%| 11.25%| 11.19%

133,355| 99,829 | 58,448| 7,373 4,051 -0
311,161 311,161 311,161 311,161 | 311,161| 311,161

CPPC Promedio 11,82%

Elaboracion Propia
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7.3.

Estados Proyectados

7.3.1. Balance general

En el cuadro N° 68 se muestra el balance anual proyectado
comprendido por las partidas del Activo, Pasivo y Patrimonio.

Dentro de la cuenta Activo se puede observar que la cuenta de caja y
bancos en relacion a las demas cuentas es la mas representativa, existe
una gran diferencia en el monto ya que la empresa por dedicarse a la
comercializacién no requiere un gran numero de activos fijos, lo cual
hace que el mayor porcentaje de activo este reflejado en las ventas al
contado.

En cuanto al pasivo y patrimonio podemos apreciar que la cuenta
proveedores tiene un valor de cero esto es debido a que por politica de
la empresa las ventas y las compras se realizan al contado. Asimismo
podemos apreciar que la deuda a largo plazo se termina de cancelar
para el periodo 4. El capital social se mantiene a lo largo del horizonte
de evaluacion, en cuanto a las utilidades acumuladas estan van
ascendiendo en cada periodo hasta finalizar el proyecto.

Cuadro N° 68
Balance General

2014 2015 2016 2017 | 2018 | 2019

Activo 440,738|492,019|547,352 | 607,556 | 734,627 870,046
Cajay Bancos 419,757 474,646 |533,587 | 597,399 | 728,079 867,106
Clientes 0 0 0 0

Total Activo Corriente | 419,757 |474,646|533,587 | 597,399 | 728,079 867,106
Activo Fijo 11,999| 10,187 8,375 6,564 | 4,752 2,940
Intangibles 8,983 7,186 5,390 3,593 1,797 0

Total Activo No Corriente 20,982 | 17,373| 13,765| 10,157 6,548 2,940

Pasivo y Patrimonio

440,738 492,019 | 547,352 | 607,556 | 734,627 870,046

Pasivo 129,578 | 99,829 | 58,448 7,373 4,051 -529
Proveedores 0 0 0 0
Tributos -3,777 -529
Total Pasivo Corriente -3,777 0 0 0 0 -529
Deuda a Largo Plazo 133,355| 99,829| 58,448 7,373| 4,051 0
Total Pasivo No
Corriente 133,355| 99,829 | 58,448 7,373 4,051 0
Patrimonio 311,161|392,190 (488,904 | 600,183 |730,576 870,575

Capital social

Reserva Legal
Utilidades acumuladas 0| 67,059|147,098| 239,191 |347,102 462,964

311,161|311,161|311,161| 311,161 |311,161 311,161
0| 13,971| 30,645| 49,831| 72,313 96,451

Elaboracion Propia

93

Br. Pedro H. L6pez Marchan



ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA

UNIVERSIDAD LA IMPLEMENTACION DE UNA

PRIVADA.DEL NORTE EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
TERMAS SOLARES

N

7.3.2. Estado de Ganancias y Pérdidas

En el cuadro N° 69 se presenta el Estado de Ganancias y Pérdidas

anual proyectado, que muestra los resultados de la gestién del
proyecto, donde la utilidad neta se incrementa a lo largo de los 5 afos
del planeamiento.

Cuadro N° 69
Estado de Ganancias y Pérdidas

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas Netas 1,613,390 1,710,000 1,808,220 | 1,908,051 | 2,009,492
Costo de Ventas 1,319,211 1,395,512 (1,475,334 | 1,554,178 | 1,636,656
Utilidad Bruta 294,179| 314,488| 332,886| 353,872| 372,835
Gastos Administrativos -87,116 -88,240 -91,219 -91,219 -94,347
Gastos de Ventas -32,610 -32,610 -32,610 -32,610 -32,610
Utilidad Operativa 174,452 | 193,638| 209,057| 230,043| 245,878
Depreciacion Activo
Fijo -1,812 -1,812 -1,812 -1,812 -1,812
Amortizacion
Intangibles -1,797 -1,797 -1,797 -1,797 -1,797
UAII 170,844 | 190,029| 205,449| 226,435| 242,270
Gastos Financieros -31,137 -23,283 -13,587 -1,620 -890
Utilidad Antes de
Impuestos 139,707 166,747 | 191,861| 224,815 241,379
Impuesto a la Renta -41,912 -50,024 -57,558 -67,444 -72,414
Reserva
Legal 10%|-13,971| -16,675 -19,186| -22,481| -24,138
Entrega de
Dividendos 20% |-16,765| -20,010 -23,023| -26,978| -28,966
Utilidad Neta 67,059 80,038 92,093| 107,911| 115,862
Elaboracion Propia
7.4. Rentabilidad

7.4.1. Indicadores de Rentabilidad

El cuadro N° 70 muestra el VAN y TIR econdmico y financiero en términos

reales y nominales. Estos célculos se realizaron tomando en cuenta el

WACC de 11.82%.

El TIRE real es de 29.40%, representa la tasa de interés o rentabilidad

que el proyecto arrojara durante su vida Util y el TIRF real es de 32.01%.
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El VANF es menor que el VANE ya que el VANF mide la rentabilidad
considerando el pago de financiamiento de la deuda.

El TIRE y el TIRF superan ampliamente el COK, lo que quiere decir que
resulta mucho mas rentable invertir en el proyecto a que invertir en otros
tipos de inversion disponibles.

La TIRF es mayor que la TIRE lo que indica que el financiamiento externo
ha contribuido a que el proyecto sea mas rentable.

El VANE real de “INNOVATION ENERGY NATURAL”, es de 310 699 que
viene a ser la suma actualizada al presente de todos los beneficios costos
de inversiones del proyecto. Este resultado mide la rentabilidad del

proyecto en valores monetarios, después de recuperada la inversion.

Cuadro N° 70
Indicadores de rentabilidad

Tasas Indicador Nominal

Wacc VANE 310,561
VANF 299,476
TIRE 29.40%
TIRF 32.01%

Elaboracion Propia

Cuadro N° 71

Salidas Entradas (B/C)

Flujo de Caja -
Econdémico 444,059 | 754,620 1.70
Elaboracién Propia

7.4.2. Punto de Equilibrio para el Horizonte del Proyecto

En el cuadro N° 72 se muestra el punto de equilibrio equivalente a 479
unidades, es donde se produce el equilibrio entre los ingresos y los
costos totales, es decir el punto donde las ganancias y los costos se

igualan.
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Cuadro N° 72

Punto de equilibrio para el horizonte del proyecto
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Elaboracion Propia

7.4.3. Periodo de Recuperacion de Capital

El cuadro N° 73 muestra el periodo de recuperacion de capital, el

cual de 4 afos y 1 meses de iniciadas las operaciones.

Cuadro N° 73

Periodo de recuperacion de capital

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Flujo de
Caja
Econdmico -444,059 | 104,137 | 112,813 | 123,551 | 137,106 | 691,123
Flujo de Caja Econémico
Actualizado. 93,131| 90,201| 88,347| 87,679| 395,262
Saldo -444,059 | 350,928 | -260,727 | -172,380| -84,701| 310,561
Elaboracion Propia 4 afios 1 mes
7.5. Analisis Sensibilidad
7.5.1. Variables de Entrada
Andlisis Unidimensional
e Precio del Producto
e Costo del Producto
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e Penetracion de Mercado
Analisis Bidimensional
¢ Inflacion y precio del producto.
¢ Impuesto a la renta y penetracion de mercado.

¢ Politica de ventas y compras.

7.5.2. Andlisis Unidimensional
(En términos reales).
Si la empresa se viera forzada a reducir el precio de los productos,
debido a una baja aceptacion del precio, el efecto sobre el VaneReal

seria;

Cuadro N° 74

174,661 | 129,361| 84,061 | 38,761| -6,539| -51,839
Elaboracion Propia

Si la empresa se enfrenta a una elevacién de los costos de
produccion, por mala negociacion con los proveedores, el efecto

sobre el VaneReal seria:

Cuadro N° 75

125,776 | 88,819| 51,863| 14,906( -22,051 -59,008

Elaboracién Propia

Si la empresa no lograra la penetracion de mercado planificada, el

efecto sobre el VaneReal seria:

Cuadro N° 76

276,530|191,447| 106,247 | 21,440| -71,076 -181,080

Elaboracion Propia

7.5.3. Andlisis Multidimensional
Escenarios para el VanfReal, por Diferentes Valores de Inflacion y

Reduccién de Precios de los Productos
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Cuadro N° 77

179,333
224,880
270,427

178,166
223,651
269,136

176,998
222,422
267,845

172,323
217,499
262,675

171,153
216,267
261,382

169,983
215,036
260,088

174,661 | 173,492
219,961 | 218,730
265,261 | 263,968

175,830
221,191
266,553

315,974

314,621

313,268

310,561 307,851 | 306,496 | 305,141

311,915

361,521
407,067

360,107
405,592

358,692
404,115

357,277
402,638

Elaboracion Propia

32.01%

40.00%
50.00%
60.00%

Escenarios para el TirfReal, por Diferentes Valores de IR y

Penetracién de Mercado

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

Cuadro N° 78

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

40.00%
50.00%
60.00%

70.00%

70.00%

70.00%

70.00%

70.00%

70.00% [RAOReIOlZN 70.00% | 70.00%

80.00%

90.00%

80.00%
90.00%

80.00%
90.00%

80.00%
90.00%

Elaboracién Propia

Escenarios para el TirfReal, por Cambio en la Politica de Ventas y de
Compras

Cuadro N° 79

32.01%

28.06%
27.35%

28.98%
28.23%

29.95%
29.15%

32.08%
31.18%

30.98%
30.14%

26.68%

27.51%

28.40%

29.33% | 30.33%

26.03%
25.42%
24.83%

26.83%
26.18%
25.56%

27.68%
26.99%
26.33%

29.52%
28.74%
28.01%

28.57%
27.84%
27.14%

Elaboracion Propia
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7.5.4. Conclusiones del Analisis

Si la empresa se viera forzada a reducir su precio en mas de 8,0%, en
cada uno de sus servicios, el Vane Real seria inferior a cero con lo que
el proyecto resultaria NO VIABLE.

Administracion del Riesgo: Para enfrentar este posible fenomeno se
buscaria negociar con los proveedores y empleados, la reduccion de
costos e integrar otro segmento al mercado obijetivo.

Si se elevan los costos de produccién (materiales + mano de obra) en
mas de 10,0%, el proyecto resultaria NO VIABLE.

Administracién del Riesgo: Para enfrentar dicha situacion se buscaria

elevar el precio en forma compensatoria.

El proyecto quiebra ante una reduccion en la penetracién del mercado
objetivo debajo del 40%
Administracion del Riesgo: Para enfrentar este posible fenomeno se

buscaria integrar otro segmento al mercado objetivo.

Ante una elevacion generalizada de los precios (inflacién) la empresa
podria compensar las pérdidas en el VANFREAL con elevacién de

precios (signo negativo en la reduccion).

Ante una elevacion del impuesto a la renta la empresa buscaria una
mayor penetracion en el mercado para compensar la pérdida de
rendimiento (TIRFREAL).

Ante una politica de crédito a los clientes, sera necesario negociar

crédito con los proveedores para reponer la rentabilidad del proyecto.

7.6. Factores Criticos de Riesgo y Exito

7.6.1.

Descripcion

Si el Cok variara, ¢cémo afectaria al VAN, ala TIRy a la TIRM?
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Si el COK disminuye a un 7,19% el VAN aumentaria a 408 637 nuevos
soles y si disminuyera a 5,19 el VAN aumentaria a 464 492, caso
contrario si el COK aumentara 15,19% el VAN aumentaria 227 649.

Si el COK disminuye en 5,19% la TIR se mantiene y si aumenta en

26,26% la TIR también se mantiene.

Si el COK aumenta en 7,19% la TIRM aumenta en 23,12%

Si la Inversion Total se incrementara, ¢como afectaria al VAN y la
TIRM?

Si la inversion disminuye en 164, 677 el VAN aumenta en 441, 657.
Si la inversion aumenta en 444, 515 la TIR disminuye en 26, 27%

Si la inversion aumenta en 724, 352 la TIRM disminuye en 16,76%

7.6.2. Plan de Contingencias y Aseguramiento

Cuadro N° 80

TIRE
26.27%

TIRE
29.40%

TIRME
24.17%

Cok

VANE
310,699

11.19%

464,668.21 26.27% 22.62% 29.40%
408,799.59 26.27% 23.13% 29.40%
357,621.49 26.27% 23.64% 29.40%
310,698.59 26.27% 24.17% 29.40%
267,499.39 26.27% 24.71% 29.40%
227,766.52 26.27% 25.25% 29.40%
191,133.20 26.27% 25.81% 29.40%
Elaboracion Propia
Cuadro N° 81
Inversion VANE TIRE TIRME TIRE

29.40%

444,515.05 310,699 26.27% 24.17%

441,657.29 75.03% 44.95% 79.33%

376,294.50 39.47% 31.16% 42.92%

310,698.59 26.27% 24.17% 29.40%

245,031.06 19.39% 19.80% 22.35%

179,332.24 15.16% 16.76% 18.03%

113,616.94 12.31% 14.51% 15.11%

47,891.92 10.25% 12.78% 13.00%

Elaboracion Propia
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Capitulo VIII:
Conclusiones
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La encuesta nos determind que un 69% de la poblacion en estudio utiliza
agua temperada para su hogar. Del total de familiar de Truijillo y Victor Larco
un 80% compraria una terma solar. Asimismo de todos los encuestados un
69% se cambiaria por una terma ecologica. Por lo que el entorno se muestra
favorable para el proyecto.

Se logro estandarizar el mapa de procesos de la empresa INNOVATION
ENERGY NATURAL teniendo como entrada el requerimiento del cliente y
como salida la satisfaccion del cliente.

Se determiné la demanda real de termas solares en la ciudad de Truijillo de
acuerdo al estudio de mercado el cual asciende a 1 193. Siendo los
siguientes afios de 1 207; 1 220; 1 234; y el Gltimo afio del proyecto de 1 248
termas solares.

Se determind que la inversion del proyecto asciende a S/. 444 515,00.

Los resultados de la evaluacion econémica nos dan un VAN igual a S/.
310 561,00 y una TIR igual a 29,40%. Referente a la evaluacion financiera,
esta arroja un VANF de 299 476,00 y una TIRF de 32,01%. El periodo de
recuperacion de capital es de 4 afios 3 meses aproximadamente. Con estos
resultados se concluye que el proyecto es viable econdémica, financiera y

técnicamente.
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Capitulo IX:
Recomendaciones
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- Se recomienda realizar un estudio de factibilidad de una fabrica de termas
solares a nivel nacional.

- Ampliar el estudio de mercado a las ciudades de la sierra norte y centro de
nuestro pais.

- Buscar una empresa reconocida de Termas Solares a nivel global y analizar

la posibilidad de una franquicia de termas solares a nivel de nuestro pais.
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10.

Anexos
ENCUESTA DE TERMAS SOLARES

¢ Usted utiliza agua temperada en su hogar?

a) Si (Pasar a la pregunta 5).
b) No (A la siguiente pregunta).

¢ Por qué no utiliza agua temperada?

a) No sé cémo funcionan las termas (calentadores de agua)
b) No puede financiar un calentador de agua
c) No le gusta no le interesa (Acaba la encuesta)

Si usted conociera las bondades del uso de una terma, ¢ compraria una?

a) Si
b) No (Aquf acaba la encuesta).

Si usted pudiera financiar una terma, ¢ la compraria?

a) Si (Pasa a la pregunta 7).
b) No (Acaba la encuesta)
¢,Donde adquiri6é su terma? (Pasa a la pregunta 11)

a) En un Centro comercial

b) Por Internet.

c) En una Ferreteria.

d) En una Tienda especializada.

¢, Qué tipo de terma utiliza?
a) Eléctrica b) A gas c) Solar
¢,De qué capacidad es su terma?

a) 50 litros.
b) 80 litros.
c) 110 litros.
d) 150 litros.

¢, Cada qué tiempo renueva sus equipos?

a) 2 afos b) 3 afios. c) 5 afios. d) 10 afios.
¢, Cambiarias tu terma por una terma ecolégica?

a) Si b) No

¢,Cuanto estarias dispuesto a pagar?

a) 800 — 1200
b) 1201 — 1600
) 1601 — 2000
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1. ¢Usted utiliza agua temperada en su hogar?

LN
mNO

2. ¢Por qué no utiliza agua temperada?

ma)
mb)

Hc)
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3. ¢Siusted conocieralas bondades del uso de una terma compraria una?

Ha)

mb)

4. ¢Siusted pudierafinanciar unatermala compraria?

ma

mb
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5. ¢Do6nde adquiri6 su terma?

Ha)
Hb)
Hc)

md)

6. ¢Quétipo determa utiliza?

ma)
mb)

Hc)
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7. ¢De gué capacidad es su terma?

Ha)
Hb)
Hc)

md)

8. ¢Cada qué tiempo renueva sus equipos?

Ha)
D)
Hc)

md)
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9. ¢Cambiarias tu terma por unaterma ecolégica?

10. ¢ Cuénto estarias dispuesto a pagar?

Ha)

mb)

Ha)
mb)

Hc)
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& Scotiabank

53

FACTORING DE LETRAS ¥ FACTURAS

Ultima actualizacion: 01.10.2012

Contiene cambios vigentes desde: 01.10.2012

Tasas (*)

Tarifas

M. N.
(81.)

M. E.
(US$)

Forma de
Aplicacion

Observaciones

Corporativo / Inst. Financieras /

Sector Gobiemno / Ofras Al A cargo del Cedente, interés
Instituciones / Medianas 26.00% 2200% | jesembotso adelantado.
Empresas

Pequefia Empresa / Micro

Empresa ! Pref. Premiwm / Al A cargo del Cedente, interés
Preferente / Personal { Estandar 23.00% 21.00% dezembaolso adelantado.

i Polo Direccion

Interés compensatorio por

documento vencido (Medianas

Empresas, Corporativo f Inst. Enla

Financieras / Sector Gobiemo / 47 00% 26.00% cancelacion A cargo del Aceptante.
Oiras Instituciones)

Tasa Efectiva Anual (T.E.A) Enla

Interés M . 15.25% 12.00% cancelacion A cargo del Aceptante.

Comisiones

Comisiones para Factoring de Letras y Facturas

Al envio de
Equiv a informacion (A cargo del Cedente, aplicable
Portes S/.6.50 S5/6.50 por cada por cada documento
documento
. A Por cada
Por Devolucion de Equiv a
. . Si.5.00 documento A cargo del Cedente.
documentos en la calificacion S/.5.00 rech ;
0.50% Hlii'lﬁl‘flrr.liv
Transferencia de crédito a Min S/ 100.00 Por cada
vencido Max S/ S 1DI:I.D.I} documento A cargo del Aceptante.
4695.00 Max Equiv
) 51 4695.00
; Hasta
H SI?UEGI}I}D USST00.00
- Equiv S/, 3.00
Mas de Mas de Sobre el
P de letr.
c:;qp:egge otro ;:n(-::;“ S/.2,000 a LISS700.00 monto del A cargo del Aceptante.
S/.10,000 a U5%3,500 cheque
SL7.50 Equiv 5/ 7.50
Masde | .0 de $3.500
5110000 fF oy s/ 12.00
S.12.00 C

113

Br. Pedro H. L6pez Marchan



