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         INTRODUCCIÓN  

En la actualidad, el ámbito económico es un ámbito muy complejo, que muchas 

personas nunca terminan de aprender o de descubrir nuevas cosas, uno de los tantos 

temas existentes en los que se desenvuelven los profesionales con estudios en 

economía involucran proyectos de inversión.  El presente trabajo se dirige a la 

evaluación y formulación de un proyecto de inversión, un captador solar que 

proporciona agua caliente, la idea central y más interesante de poder emprender este 

proyecto es la realidad actual en la que se encuentran muchos productos los cuales 

son pocos los que pueden venderse para cumplir su función principal y el uso principal 

para el que se fabricaron. 

En el presente trabajo se establece la creación de la empresa Ecoterm S.A.C para la 

fabricación y venta del captador solar Ecocap, el cual tiene la diferenciación de ser 

fabricado con acero LAF un material de calidad y de bajo costo. Para este proyecto se 

realiza una investigación exhaustiva de los aspectos, económicos, empresariales, 

comerciales, contables; además del flujo de caja proyectado a 7 años con la estimación 

de la TIR que nos permite determinar los beneficios o perdida que trae consigo el 

desarrollo de esta actividad, y del VAN que nos permite actualizar los flujos de efectivo 

y en adición la resta de la inversión inicial, determinando si es viable o no el proyecto. 

En este caso el proyecto si es viable, dado que realizando los cálculos respectivos se  

tiene una TIR de 2%, y un VAN de 66, 343.66 nuevos soles. Además, sin hacer excepción 

al cok, el análisis del proyecto nos arrojó un cok promedio 1.8%. Mensual. 
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I. ANTECEDENTES 

El interés por el uso de energías que no contaminen el medio ambiente, en particular 

sobre la utilidad de la energía proveniente del sol empezó a aproximadamente en los 

años en los años 70, en Perú. Según datos, la historia supone que este interés empezó 

a consecuencia de la gran crisis del petróleo. En el País las energías renovables fueron 

campo de estudio de distintas instituciones, pero las que destacaron en su mayoría 

fueron las universidades, estas reflejaban y desarrollaban una mejor capacitación y un 

adecuado desarrollo tecnológico. Al inicio las metodologías y campos de estudio se 

basaron específicamente en molinos de viento, secadores solares para productos 

agrícolas y calentadores solares de agua, estos instrumentos eran de gran utilidad en 

la época. Es preciso resaltar que no se conoce precisamente en qué periodo tiempo se 

inició la fabricación de dichos instrumentos energéticos. Uno de los instrumentos 

tecnológico que más destaco fue el calentador solar de agua, en particular en las zonas 

con climas fríos. En la actualidad se conoce que Arequipa es la ciudad que ha 

desarrollado en mayor proporción esta tecnología de energía solar, originalmente fue 

puesta en práctica y desarrollada por el instituto nacional de investigación tecnológica 

y normas técnicas (ITINTEC). 

Según Mèjido (2012), señala que “alrededor de los años 30 o 40 del siglo pasado 

se empezaron a Fabricar calentadores de agua en la ciudad de Arequipa, los 

calentadores estuvieron formados por 6 metros cuadrados de colector y un tanque 

de 300 litros de capacidad”.  Esta alternativa de energía (calentador solar)  se 
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desarrolló con el fin de aportar y contribuir a la población; así obteniendo como 

resultado una mejor calidad de vida para los pobladores de dicha zona. De acuerdo 

a las cifras del MINEM, aproximadamente hoy en día hay más de 25000 a 30000 

termas solares, la mayor parte en el departamento de Arequipa. También resalta 

que hoy en día existe un aproximado de 20 empresas que se han integrado en una 

“Asociación de Empresas Peruanas de Energía Solar”, tal asociación de productores 

fabrica casi  600 metros cuadrados de colectores para las termas solares al mes. 

Es importante señalar que actualmente la población peruana ha tomado con mayor 

interés los temas relacionados a energías renovables,  como por ejemplo el uso de 

energía para generar agua caliente a través de termas o captadores solares en zonas 

sur del Perú, puesto que en dichas zonas rurales el friaje es más alto y la radiación solar 

también, esta tecnología renovable solar es conocida por ser más tradicional 

principalmente en Arequipa y Puno, estos son departamentos idóneos para su 

fabricación y distribución. El MEF hace mención a esas ciudades porque existen 

alrededor de 30 empresas dirigidas al mantenimiento y fabricación de estos productos 

de fabricación.  

A pesar de la tendencia de este tema en el país, el uso de las energías renovables aún 

sigue siendo muy baja, la mayor parte de la población cuenta con el servicio eléctrico 

y las zonas más alejadas de la ciudad no cuentan con ningún tipo de energía ya sea 

eléctrica o solar. Según reportes del MINEM, ha incrementado a 75% el porcentaje 

peruanos que utiliza el servicio eléctrico, en los últimos años,  esto significa que 

todavía hay millones de peruanos restantes sin electricidad. Es importante resaltar que 
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esa parte faltante vive en zonas rurales del país, por tanto, para estos millones de 

peruanos que no utiliza el servicio eléctrico tiene la opción de optar por captadores 

solares térmicos de agua para el uso de sus necesidades humanas. El uso de estos 

instrumentos tecnológicos brinda una posibilidad viable económica para los 

productores y hacia los pobladores, además es preciso señalar que esta tecnología 

contribuye con el medio ambiente. Dicha tecnología solar térmica se desarrollaría con 

normalidad, ya que, en el país, según el Atlas Solar es un país con prominente radiación 

solar, presentando en la serrania un promedio de 5.5 a 6 kwh/m2 y en el sector  

costeño y la amazonia de 4.5 a 5.0 kwh/m2 día, aumentado de norte a sur. Según estos 

antecedentes de investigación presentados, se puede establecer que los niveles de 

radiación energética son aptos para la fabricación de captadores solares y que estos 

son capaces de satisfacer las necesidades energéticas de una familia en zonas rurales 

del Perú. 

II. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA ECONÓMICO 

En Perú, no todos los hogares cuentan con totalidad de satisfacción de los servicios 

básicos, especialmente con Energía eléctrica. Debido a falta de apoyo por parte del 

Estado, mal manejo de los recursos, corrupción de las autoridades a cargo de esta 

área, etc. Siendo estás las causas de que no se le brinde a la población rural un estilo 

de vida de calidad, mayor bienestar, y comodidad.  

Además, en los últimos años el cuidado al medioambiente, es un tema que preocupa 

a muchas personas, dado que el avance de tecnología, inconciencia por parte de 

generaciones actuales, menor responsabilidad ante la contaminación ambiental, 
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contribuyen al deterioro de este, es por ello que en ese trabajo, se creará y 

comercializará un captador solar para flujo de agua, en donde sólo se utilizará energía 

no convencional, una energía limpia, pura, renovable, energía solar. La idea de negocio 

va más allá de ver al captador solar como medio para calentar agua, si no que 

pobladores de zonas rurales puedan darle diferentes usos, entre ellos; el uso 

doméstico, para centros de salud, lavanderías, etc. Personas que aún no aprovechan 

de estos servicios, accedan y puedan darle un buen aprovechamiento.  

Además, el Perú es un país con una buena posición y un gran potencial para invertir 

en  energía renovable, entre estas, aparte de las termoeléctricas,  las hidroeléctricas, 

entre otras.  

III. IDEA DE LA INVERSIÓN 

1. Análisis Externo - Fuerzas Pest 

1.1. Fuerza Política 

Dentro del análisis Macro ambiental se examinan las fuerzas políticas legales 

con el propósito de reconocer las influencias que poseen sobre el objeto de 

interés, las políticas actuales tienen una orientación que defiende la 

conciencia ambiental, legalmente la empresa  no tiene alta barreras políticas 

para comercializar el producto, no obstante si en el país se impone un 

aumento de impuesto sería perjudicial no solo para los ciudadanos sino 

también para las empresas, más a las pequeñas empresas. 

1.2.  Fuerza Económica 
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La economía peruana en la actualidad se encuentra en crecimiento. Se tiene una 

estimación del crecimiento del PBI asertiva. 

 En el diario Gestión se menciona que la economía peruana habría crecido 3.5% 

desde marzo del año pasado, un aumento con respecto al mes anterior, que ha 

sido impulsado principalmente por el sector construcción. No se menciona un 

crecimiento de un sector muy interesante y que tenga relación con respecto a 

los captadores solares, pero el crecimiento económico es una señal de que el 

país en general se encuentra en una situación en que pueda hacer frente a 

posibilidades de negocios, en este caso, para la adquisición de captadores 

solares. Realizar negocios o comercializar productos en un país con su economía 

en crecimiento es algo positivo. 

Además, Según el INEI para el trimestre II del año dos mil diecinueve, el PBI 

habría registrado un acrecentamiento del 1,2%, dado por el alza de la demanda 

interna (2,1%), gracias al aumento del consumo por parte del sector privado 

(2,5%), del gobierno (3,8%) y el mejoramiento al 5.8 % de la inversión bruta fija 

. 
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Figura 1. Tasa de Referencia de la Política Monetaria 

                                                                Fuente: INEI  

 

a) Inflación 

Respecto a la inflación siendo Junio del 2019, se ha mantenido dentro del rango 

meta (1 y 3%), la cual fue de 2.0 en febrero a 2.3 en junio. Cabe mencionar que la 

economía podría verse fuera del rango de meta dependiendo de diversas 

situaciones, esta puede ser por choques que pueden llegar a influir en la oferta 

de servicios y bienes.  
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Figura 2.  Inflación 

                                                                                                    

Fuente: Latín American Consensus Forecast (marzo de 2019) y BCRP. 

b) Tasa de Interés 

Es de gran utilidad mencionar que cada mes el directorio del BCRP decide la tasa 

referencia para el mercado interbancario. Asimismo, esta tasa es el objetivo operativo 

de la política monetaria, que de cierta manera influye a la tasa de inflación. A finales 

del mes de julio, la tasa de interés preferencial corporativa a 90 días, en soles estuvo 

en 3,87%, y la tasa en dólares fue de 2,95%. Asimismo, ese día la tasa de “i”  

interbancaria en moneda nacional fue 2,75% al año  y esta tasa en moneda extranjera 

aprox. 2,50 % anual.  
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                                                                                                     Figura 3.Tasa de referencia 

 

                                            

                                       Fuente: BCRP  

 

1.3 Fuerza social 

En la actualidad los temas respecto al cuidado y conciencia ambiental son muy 

relevantes cuando se trata de negocios , más cuando el planeta se encuentra en una 

situación realmente critica, se le suma a esa idea , otra muy importante , el hecho de 

que las empresas de hoy, se consideran más competitivas o también pueden dejar de 

verse atractivas si no poseen una preocupación y responsabilidad ambiental, que 

mejor que utilizar parte de la energía que brinda el sol para general la energía que se 

usa diario y que contamina de manera extraordinaria al planeta. Los productos que 

buscan disminuir la contaminación o que aportan a que esta no se de en gran  escala 
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tienen una gran demanda actual, esa demanda que con anterioridad no se tenía. En el 

transcurso de los años, las personas tratan al planeta como si se hubiera descubierto 

otro parecido. 

La empresa Ecoterm comercializadora del captador solar tiene la ventaja del actual 

bum ecológico. No obstante tiene que lidiar con los pensamientos de los diferentes 

estatus en el país, ya que la parte rural del Perú a la que está dirigido el producto  o 

mejor dicho una persona en nivel de pobreza o pobreza extrema del país muchas veces 

no está dispuesta a pagar por un captador solar, a pesar de que este captador cuesta 

15 % menos que los captadores actuales existentes en el mercado, Se analiza la idea 

de una venta al crédito y es indispensable considerar el cierto temor que existe en los 

ciudadanos ante un producto nuevo.  

1.4 Fuerza Tecnológica  

El Perú no es uno de los países con la mejor tecnología , se puede considerar un atraso 

en ese ámbito, no obstante se es parte de un mundo globalizado, todo llega a todos 

lados, las redes sociales son un boom actual que se utiliza de manera eficiente puede 

traer ingresos económicos, más cuando se trata de vender un producto, las redes 

sociales como Facebook, Instagram, twitter, whatsapp se consideran más usadas en el 

país, constituyen una gran herramienta que se puede usar aprovechando la 

preocupación ambiental de los últimos años que se hace notar en esas mismas redes 

sociales. 

Bob Yrala, CEO de la agencia Share menciona en su entrevista al diario gestión que 

inserción del internet ya sobrepaso al 50% de la población total del país, según GFK, y 
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más del 70% usa en su vida cotidiana las redes sociales. También personas mayores de 

50 años que usa las redes constantemente (2019). Un dato realmente interesante para 

la comercialización de un producto ecológico. 

 

2. Análisis Interno- Fuerzas de Porter  

En esta parte analizaremos el entorno referente a energía solar dentro del Perú 

Se sabe que el caluroso Perú es un país que cuenta con sublime radiación solar a nivel 

anual, según el MINEM, en la serranía se encuentra una elevada radiación solar  de 

alrededor 5.5 a 6.5 KWh/m2, en el sector costeño de 6.0 KWh/M2 y por último en la 

amazonia  de 4.5 kWh/ m2. 

La ciudades de Arequipa y puno, son las que más se pronuncian respecto a termas 

solares, debido a que en estas ciudades se encuentran 30 compañias dedicadas a la 

mantenimiento y fabricación de estas.  

Asimismo en el 2004, durante un estudio por parte del MINEM, existían cerca de 10000 

termas solares en los hogares en Arequipa, en Ayacucho 44, Lima 25,52 en Puno, 29 

en Tacna, y por ultimo 11 en Ancash. 

2.1.  Poder de negociación de los demandantes 

Normalmente los consumidores tienen este poder  si se encuentran 

concentrados, además cuando adquieren cantidades elevadas de productos o 

servicios, el poder de los consumidores para este proyecto es bajo.  Este 

proyecto acerca de un captador solar térmico, dirigido a las zonas rurales dentro 

de lima, zonas del alto friaje afectadas no solo en todo el año, si no para las 



 

19 
 

zonas en donde las altas temperaturas afectan temporalmente, busca aumentar 

la comodidad del hogar, mejorar la calidad de vida, evitar daños a la salud, 

reemplazar la energía eléctrica por una renovable que contribuye al cuidado del 

planeta. Es un proyecto con un producto atractivo, pero el poder de los 

consumidores no llega a afectar el producto ni su viabilidad, ya que se busca 

convencer a los consumidores de las zonas a las que se comercializara (Villa 

María del triunfo, Villa el salvador, San Juan de Miraflores) que el producto es 

accesible y que satisfaga sus necesidades. 

                    

Tabla 1. Principales empresas comercializador. 

 

         Nota: Recuperado de Sitiosolar.com y Mercado libre                  Elaboración propia 



 

20 
 

 

 

2.2 Poder de negociación de los proveedores  

Los materiales utilizados en la fabricación del producto para el que está dirigido 

este proyecto, son materiales fácilmente encontrados en vidrierías y en 

ferreterías, se tiene una variedad de oferta de productos, es fácil cambiar de 

proveedores porque hay muchas empresas que ofrecen esos productos, el poder 

de los proveedores se considera bajo. 

Tabla 2. Empresas proveedoras de bienes y servicios de energía solar (termas y sistemas fotovoltaicos). 

 

Nota: Recuperado del Fondo Nacional del Ambiente-Perú              Elaboración Propia 
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2.3 Amenaza de Competidores Potenciales 

Esta fuerza de Porter dentro del análisis micro ambiental, analiza los 

competidores potenciales, es decir a las empresas que pueden llegar a ser 

competidora de otra, se realiza el análisis por medio de la identificación de 

empresas con características económicas o productos parecidos existentes 

en la industria a la que se dirige.  Se analiza las barreras de entrada, como, 

por ejemplo, las economías a escala;  la diferenciación del producto, en lo 

que se tiene una ventaja, ya que el captador solar tiene una diferenciación 

de precio de un 15 % menos del que se ofrece en la actualidad en el mercado; 

el requerimiento de capital no se considera un problema para los 

competidores potenciales porque cuando un negocio es rentable se puede 

conseguir financiamiento; cualquier empresa interesada en el mercado y con 

el manejo correspondiente y organización, puede tener acceso a canales de 

distribución. En general se está dentro de un mercado de libre entrada por 

lo que cualquier competidor potencial siempre y cuando haciendo frente al 

modelo de su competencia, puede ingresar.  

2.4 Amenaza de Productos sustitutivos  

Dentro de la amenaza de estos productos se considera a los productos 

eléctricos que generan agua caliente, como las termas eléctricas, termo 

tanques, termas a gas, etc. , se consideran tales productos como sustitutos 

porque realizan la misma función que el captador solar térmico plano y se 
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considera una amenaza baja porque en la actualidad las personas tienden 

a preferir productos eco amigables , de esto también depende las campañas 

de marketing y de publicidad que se tenga y en la que se trabaja dentro del 

proyecto de inversión para el lanzamiento del captador. 

 

 

2.5 Rivalidad entre competidores   

Se está en un caso de una empresa que aún no cuenta con un posicionamiento 

de mercado, pero respecto a la intensidad de la competencia, en la actualidad en 

la ciudad de lima se consideran como competencia a las empresas Amalur S.a., 

Eco Perú y  Termoinox, son empresas que tienen variedad de productos y dentro 

de estos se encuentran los captadores solar con características similares al que 

se  plantea comercializar, el ritmo de competencia de las empresas mencionadas 

se podría considerar que Termoinox es la empresa más madura en el rubro 

porque cuenta con aproximadamente 20 años en este, las dos empresas 

competidores son empresas con un gran posicionamiento y que constantemente 

están en crecimiento. No obstante, son empresas que tienen variedad de 

productos y se puede considerar tal como una diferenciación porque el producto 

para el que se dirige este proyecto es un solo producto, un captador solar termino 

plano que aún no se encuentra en el mercado y aun no se conoce el 

posicionamiento que podría tener. 
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3. Análisis industrial 

En este rubro observaremos la competencia que hay en el mercado y  también que 

nos diferencia como empresa de productos sustentables “ECOCAP”, del resto ya 

existentes en el mercado, además se realiza el análisis FODA y el foda cruzado para 

un mejor análisis.  

3.1 Competidores en el Perú  

a) Aquaterm:  

Esta empresa peruana produce tantas termas solares domésticas y también 

termas solares para hoteles. El costo de estas termas varía entre 1800 a 

3000 soles dependiendo si son importadas o nacionales, en este caso las 

termas nacionales son las más caras. En esta empresa las termas 

importadas tienen 1 año de garantía a comparación de las nacionales que 

tienen 10 años de garantía y no hay cobro por la instalación de las termas. 

b) Eco Perú:   

Empresa que se dedica a la venta de termas solares, tienen en el mercado 

más de 15 años además distribuyen sus productos para diferentes 

provincias de lima como Huaral, Apurímac y Cajamarca. Y al exterior lo 

distribuyen en Colombia su nombre comercial es Eco Colombia, el costo de 

la terma de 100 Lt es de 1380 soles, ellos dan 5 años de garantía tanto para 

lo que es el sistema eléctrico. 

c) Sole  
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Es uno de nuestros principales competidores ya que distribuye su producto 

por tiendas a nivel nacional como Sodimac y Maestro. Esta empresa 

comercializa dos tipos de termas. Una de ellas es la Terma solar de 110 Lt y 

su precio es de 2870 soles. La otra terma es la que tiene una capacidad de 

180 Lt y esta cuesta 2570 soles. Para las termas la instalación es gratis y 

también el delivery. 

d)Termoinox  

Esta empresa fabrica y comercializa termas solares a nivel nacional, tiene 

tiendas en Cajamarca, Junín, Ayacucho, cuzco, puno, Arequipa y Tacna además 

de comercializar en tiendas como sodimac. La diferencia que tiene dichas 

termas es que tienen un colector de vidrio solar Templado que lo hace 

resistente a cualquier tipo de impacto. El precio de estas termas varia de entre 

1800 y 4000 soles, más que todo se da por la capacidad de las termas que va 

desde 150 Lt a 200Lt. Por lo mismo que comercializa termas a diferentes 

departamentos de Perú las hace de acuerdo al clima de dicho departamento 

o para el fin que se les quiera utilizar como casas o algún negocio como 

hoteles. 

 

Luxxol  

La empresa se encuentra ubicada en Arequipa y tiene en el mercado 14 años 

las características que tiene sus termas son las siguientes: 
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Tienen un revestido Poliuretano inyectado de 60 mm, trabaja con dos 

tecnologías de tubos girasol y bolcato además de ofrecer 5 años de garantía 

para su producto además de tener certificaciones para que tengan calidad en 

su producto. 

Se observa que el sector de termas solares es un muy competitivo a nivel nacional ya 

que hay variedad de productos y está al alcance de los potenciales clientes, por ello 

debemos diferenciarnos uno por el precio que es un 15% debajo de los demás además 

de ser muy buenos tanto en atención al cliente y calidad del producto. 

Una de las competencias que de manera indirecta tendrá Ecoterm, es la de Sodimac 

Homecenter que también se Ubica en Villa el Salvador, en donde se observa la 

presencia de captadores solares de distintas empresas.  

 

FIgura 4. Principal competencia de Ecoterm (Villa el Salvador) 
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                                               Fuente:   Google Maps  

Captadores solares que tiene Sodimac de Villa el Salvador  

 

FIgura 5. Captadores solares Térmicos  que tiene sodimac de VES 

                            Fuente: Recuperada de Página oficial Sodimac  

 

Análisis del Sector de Captadores Solares Térmicos (Termas Solares) 

Es importante analizar de qué manera se ha comportado el sector de captadores 

solares térmicos en el Perú y en el mundo por ello indagaremos como se ha 

comportado y ver si es una buena inversión para el presente proyecto. 

Según (Osinergmin, 2017) indica que “Al finales del 2016, invertir en energía renovable 

fue más rentable que hacerlo en los tradicionales combustibles fósiles. El costo para 

generar energía solar y eólica esta al mismo nivel o es menor que el producir energía 

con carbón o gas natural”. 

Esto es un buen indicio ya que podemos decir que el producir energía solar ahora es 

más rentable que producir la energía a carbón u otro combustible, como podemos 
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observar hoy en día el balón de gas está a un precio elevado a comparación de otros 

países, en cambio si todo lo utilizaríamos con energía solar sería más ahorro para toda 

la población de lima y provincias. 

También (Osinergmin, 2017) nos indica “En 2006, la energía solar costaba 600 

dólares/Mph, mientras que el precio de la tradicional obtenida a partir de carbón y gas 

natural ascendía a 100 dólares /Mph; 10 años después, el costo de la energía solar es 

$100 /MWh y el de la energía eólica es de $ 50 /MWh”. La energía solar al ser más 

barata e igual que el carbón u otra energía renovable hara que las empresas 

productoras de termas solares den productos que estén al alcance de la mano de 

nuestros clientes. 

Según (Osinergmin, 2017) “La eficiencia de la tecnología para generar este tipo de 

energía unas de las principales razones por las que se abarato su costo. La eficiencia 

de los paneles solares ha visto un salto considerable de 15% a 22% desde 2011. La 

turbinas de viento alcanzaron el 50% de eficiencia (antes estaba en 25%). El 

crecimiento ha sido acompañado de una disminución progresiva en el coste de la 

maquinaria”. 

Como nos indica Osinergmin observamos  que tanto la aceptación de los captadores y 

panales solares ha sido buena además de que los costes para realizar el producto como 

la termas solares son bajos a comparación de otros productos con otras energías. 
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Análisis FODA– FODA CRUZADO 

 

Fortalezas  

(F1) Los CSTP de acero LAF son más 

eficientes en la conservación del calor 

(F2) Es un producto más económico 

en comparación a los del mercado  

(F3) Satisfacer las necesidades de 

agua caliente en las zonas rurales 

(F4) Personal calificado 

Oportunidades 

(O1) Tendencias a consumir productos 

ecológicos 

(O2) Aumento de la población 

preocupado por el medio ambiente 

(03) Políticas Ambientales  por parte del 

Gobierno. 

(04)Mayor expansión de redes  Sociales   

Debilidades 

 (D1) No lograr posesionarse en el 

mercado  

(D3) Falta de experiencia en el rubro. 

(D3)Capacidad de ventas: Ventas 

limitadas 

Amenazas 

(A1)  Productos que funcionan con 

electricidad (termas), gas, u otro 

elemento diferente al del estudio.  

(A2)    Ascendencia del precio de los 

insumos  

(A3) Disminución de los precios de la 

competencia 

(A4)Nuevos competidores en el tiempo 

 



 

29 
 

 

 

 

 

 

 

FODA CRUZADO 

 

OPORTUNIDADES 

 (O1) Tendencias a 

consumir productos 

ecológicos 

(O2) Aumento de la 

población preocupado 

por el medio ambiente 

(03) Políticas 

Ambientales por parte 

del Gobierno. 

(04) Mayor expansión 

de redes Sociales   

 

AMENAZAS 

(A1) Productos que funcionan 

con electricidad (termas), 

gas, u otro elemento 

diferente al del estudio.  

(A2) Aumento del precio de 

los insumos  

(A3) Disminución de los 

precios de la competencia 

(A4) Nuevos competidores en 

el tiempo 

 

FORTALEZAS 

(F1) Los CSTP de 

acero LAF son más 

eficientes en la 

conservación del 

calor 

(F4)(03)Crear un 

diseño que se adapte a 

las exigencias del 

mercado elegido 

(F3)(04) Con la 

utilización de redes 

sociales, alcanzar gran 

(F3)(A1) Ofrecer Ofertas, 

promociones que permitan 

atraer al cliente para que los 

productos sustitutos no 

afecten las ventas. 

(F2)((A3) Crear alianzas con 

los competidores directos 
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(F2) Es un producto 

más económico en 

comparación a los 

del mercado  

(F3) Satisfacer las 

necesidades de 

agua caliente en las 

zonas rurales 

(F4) Personal 

calificado 

(F5) Proyecto de 

producto ecológico. 

parte de territorio que 

demanden y/o 

necesiten estos 

productos. Asimismo, 

tener como 

herramientas las redes 

sociales para mostrar 

constantemente las 

termas solares, sus 

beneficios, calidad.  

para mantener precios 

estandarizados 

(F4)(A4) Capacitar, preparar 

bien al personal, para 

resolver problemas internos, 

externos de manera óptima, 

ya sean a causa de la 

competencia u otro.  

  

DEBILIDADES 

 (D1) No lograr 

posesionarse en el 

mercado  

(D3) Falta de 

experiencia en el 

rubro. 

(D3)Capacidad de 

ventas: Ventas 

limitadas 

(D2)(04) Realizar un 

buen plan de 

marketing para que la 

gente conozca más 

acerca de este 

producto. Además; a 

través de las redes 

sociales, incentivar la 

preservación del 

medio ambiente por 

(D1)(A2)Procurar crear 

estrategias en relación al 

producto y precio para 

acelerar el posicionamiento 

en el mercado. 

(D3)(A4)Buscar socios, 

accionistas, prestamistas, que 

observen el desarrollo de 

actividades y vean 

interesante la empresa, para 



 

31 
 

medio  de los 

captadores solares.  

(D3)(02)El tener un 

mercado que se 

preocupe por el medio 

ambiente hará que se 

responda 

específicamente esa 

necesidad. 

así participar en el suministro 

de recursos, y así lograr 

expandirse. 

 

 

Fuente: Elaboración Propia  

 

IV. FORMULACIÓN DE ALTERNATIVAAS 

En este espacio se mostrarán opciones que permiten alcanzar equivalentes o 

comparables resultados entorno a nuestro estudio.  

Calentar el agua mediante energía solar es una opción que permite ahorrar dinero 

puesto a que no se necesita ningún combustible para su funcionamiento, además que 

contribuye con el cuidado del medio ambiente. Cabe recalcar que estas termas son 

muy eficientes en lugares con mayor radiación solar como en algunas zonas del Perú. 

En las zonas rurales del Perú muchas familias enfrentan grandes retos para acceder a 

los servicios de saneamiento, como es el acceso a energía eléctrica. Por lo tanto, se 

plantean las siguientes alternativas que permiten fabricar un Captador solar térmico. 

Según su diseño pueden clasificarse en planos, tubulares y de concentración:  
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Captador Solar térmico plano 

Este tipo de captadores se puede dividir en captador solar térmico plano con cubierta, 

y sin cubierta, el primero consta de un conjunto de tubos soldados a una superficie 

metálica recubierta de una placa absorbente de la luz solar, dentro de estos tubos se 

encuentra el agua que va a hacer calentada. Además, en su interior se encuentra un 

aislante térmico y la parte que da al sol por una lámina de vidrio.  

El captador solar térmico sin cubierta tiene como único elemento a la placa absorbente 

y su precio es bajo frente a las demás opciones tecnológicas. Además, este tipo de 

captador presenta un bajo rendimiento global inferior a otro tipo de captadores, una 

de las causas es por el aislamiento.  

 

 

 

 

 

                                           Fuente: Mercado Libre  

Captador de tubulares al vacío  

Este captador está formado por varios tubos de vidrio conectados en paralelo, en este 

captador el instrumento absorbente se encuentra dentro de dichos tubos. Este tipo de 

captadores alcanzan rendimientos superiores a comparación de los planos; pero cabe 

mencionar que sus costos son más elevados.  

 

Figura 6:Captador solar térmico plano 
con cubierta 
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                              Fuente: Mercado Libre  

Acero laminado en caliente 

 Es un acero que en el proceso productivo pasa por medio de unos rodillos que su 

objetivo principal es manipular todo el acero, esto puede ocasionar arrollamientos de 

las planchas en el proceso. El acero laminado en caliente tiene una apariencia áspera. 

Acero LAF  

Es un acero que es enfriado mientas mientras se está laminando en un estado caliente 

para evitar algún tipo de enrollamiento en su proceso de espera resultados finales. El 

acero laminado en frio tiene una superficie lisa lo cual es perfecta para crear un 

producto de carácter plano.   

En la anterior información se hace mención acerca de las alternativas que permiten 

fabricar un Captador solar térmico, a continuación, se redactará información sobre las 

principales termas convencionales, haciendo una comparación de ventaja o 

Figura 7: Captador Tubulares de Vacío 
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desventaja que tienen estas sobre los captadores térmicos. Las principales termas 

convencionales son las siguientes: 

Termas a Gas 

 Las termas a gas son artefactos conocidas como calentadores de agua que funciona 

con un dispositivo externo con el que se regula la potencia o la temperatura del agua 

y es de manera permanente mediante la energía de combustión que es el gas. Esta 

herramienta conecta con unos fogones que están dentro del dispositivo, estos se 

encienden con la ayuda de una llama, al abrir el agua y a medida que los tubos internos 

se calientan el agua también lo hace. Este Proporciona agua caliente para diversos 

usos principalmente sanitario, ducha, lavamanos y lavaplatos. Las termas a gas brindan 

gran eficacia ya que su instalación y funcionamiento es sencillo y rápido, puesto que 

el gas es un sistema más manejable. Cabe mencionar que este tipo de termas 

convencional se instala en las casas y se puede controlar el consumo del gas, 

especialmente en estaciones calurosas donde no es muy necesaria el agua caliente. 

Es preciso aclarar que a pesar que las termas a gas son muy beneficiosas en distintos 

aspectos, también presentan ciertas desventajas, por ejemplo; al momento de 

encender la ducha o lavadero entre otros, se tiene que esperar que el agua caliente, 

también es preciso agregar que, durante el uso, el agua presenta ciertos cambios de 

temperatura y estos cambios son más notorios cuando algún miembro hace uso de 

otro grifo. Además, para su buen funcionamiento se necesita un caudal mínimo de 

agua y requiere revisiones periódicas.  

Termas Eléctricas 



 

35 
 

Una terma eléctrica es un dispositivo termodinámico utilizado para el calentamiento 

de agua. En las termas eléctricas el agua pasa a través de una resistencia y es allí donde 

el agua alcanza la máxima temperatura y luego a través de este proceso lleva a la salida 

del flujo de agua caliente. El uso de termas eléctricas es muy común en casi todos los 

países del mundo por su utilidad, rapidez y sus precios bajos al comprarlas, el flujo de 

agua que mantiene es de manera uniforme y el agua se calienta tan solo al abrir el 

grifo; es preciso informar que el costo del consumo de una terma eléctrica va 

directamente al recibo de luz y cabe recalcar que el consumo de energía eléctrica es 

costoso en el país.  

Por último, se puede decir que utilizar estas energías (termas convencionales) son de 

gran utilidad, cabe recalcar que ambas hacen uso de algún recurso adicional ya sea gas 

o electricidad, esto de alguna u otra forma va a generar facturas de dinero extra en los 

recibos de las familias. También es preciso resaltar que estos dispositivos tienen que 

ser manejados con mucho cuidado, puesto que se les tiene que estar brindando 

mantenimientos anuales y si es preciso dentro del año, de lo contrario puede llegar 

ocasionar daños irreversibles. Por tanto, optar una energía limpia, dentro de ellos 

encontrándose los captadores térmicos solares es una buena alternativa y no solo 

como contribuyentes con el medio ambiente sino también por sus beneficios como, 

por ejemplo; tienen muchos años de vida, contribuyen con el medio ambiente y no 

hacen uso de energías convencionales (gas o electricidad) generando así que las 

familias bajen su presupuesto de consumo y ahorren más.  

Matriz de decisión de Alternativas  
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V. MATRIZ DE DECISIÓN DE ALTERNATIVAS 

Tabla 3. Matriz de decisión de alternativas. 

VALOR (1-

10) 

Beneficio Apariencia  Fácil de 

conseguir  

total 

Captador 

solar 

térmico 

plano 

5 7 7 19 

Captador 

tubulares 

de vacío 

 

5 7 6 18 

Acero 

Laminado 

en frio 

8 9 8 25 

Acero 

laminado 

en 

caliente  

5 7 6 18 

Terma a 

gas 

8 7 6 21 
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Termas 

eléctricas 

7 6 7 20 

     Elaboración propia 

Tabla 4. Calificación de la escala de medida del (1-10) 

 

Elaboración propia 

 

Mostradas las tablas y los resultados, se puede percibir que la matriz de decisiones a 

partir de la evaluación de ciertos criterios nos muestra un resultado favorable para el 

emprendimiento del negocio de captadores solares térmicos, esto se dio gracias a los 

existentes materiales para su elaboración, el material más conveniente es el acero 

laminado en frio ya que es común en el mercado peruano, al ser un material común 

se puede conseguir más de un proveedor. Además de ser un material físicamente, la 

mejor alternativa por ser un material de apariencia lisa y plana. Por tanto, dicho 

captador fue atribuido con un puntaje de 25 siendo el mayor respecto a los otros 

productos. Es preciso mencionar que esta matriz de decisión de alternativas fue 

aplicada a personas al azar(previo a esto se les daba a conocer acerca de las 
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características que poseía ciertos materiales)  y a  algunas que reflejaban cierto 

conocimiento acerca de los insumos mencionados   

VI. JUSTIFICACIÓN DE LA INVERSIÓN. 

Este proyecto de captadores térmicos solares planos para flujo de agua caliente, será 

financiado por capital propio en dinero de los accionistas. 

 

VII. DISEÑO DE LA SUPERESTRUCTURA. 

1. Misión  

Proporcionar un bien de calidad, comprometidos con el bienestar social de la 

población peruana y la mejora de la  condición de vida de las familias además de 

contribuir con la preservación del medio ambiente. 

2. Visión 

Al 2022 Ser la empresa distribuidora de captadores solares térmicos planos a nivel 

nacional con mayor participación, rentabilidad y preferencia en el mercado peruano.   

3. Valores 

Dentro de la cultura empresarial que guía una empresa se encuentran de manera 

imprescindibles los valores.  

Compromiso social: Iniciativa de cooperar con la población y con su comodidad, 

estando a su servicio, proporcionándoles un buen producto con bajo coste y alta 

durabilidad  

Compromiso ambiental: generando un producto de calidad a partir de energía 

renovable que cuida el medio ambiente y lo aprovecha sin ocasionar daños 
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Respeto: Consideración por el medio ambiente, por la sociedad y en el ambiente 

laboral, con el personal y entre accionistas, ya que este valor es la clave del éxito y es 

imprescindible en una cultura empresarial, es aquel valor que esta con la persona y 

que debe prevalecer en todo momento de su vida. 

 

4. Formulación de la estrategia 

Cuando se habla de formulación de la estrategia hacemos referencia a distintas 

alternativas estratégicas que como empresa disponemos para dar solución a diversas 

influencias planteadas en el análisis estratégico.  

Estrategias competitivas  

Dentro de las estrategias competitivas se tiene tres grupos, tales como: liderazgos en 

costes, la diferenciación del producto y la segmentación del mercado. 

Estrategias de liderazgo en costes: Debido a que se demandará una gran cantidad de 

materia prima en producción de captadores, como empresa se buscará tener convenio 

con un proveedor seguro y de confianza, es por ello que a través de este se nos 

asegurará una demanda fija y por parte de nosotros una cobertura de requerimiento 

de materia prima. De esta manera, como empresa se habrá fidelizado al cliente y por 

lo tanto se podrá obtener beneficios como la reducción en precios, debido que se le 

comprará en grandes cantidades. 

Estrategia del desarrollo del producto:   Como empresa se buscará que el producto 

cumpla con las expectativas del mercado, es por ello a lo largo de su evolución se 
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tratará de desarrollar mejoras, esto se hará con el fin de obtener mejor valoración y 

posición en el mercado. 

Estrategia de segmentación del mercado: Ecoterm SAC, su principal estrategia será 

posicionarse en un nicho de mercado, por el momento se empezará en Villa el 

Salvador, pero luego teniendo una perspectiva optimista se tratará de diversificar el 

negocio de captadores solares térmicos basado en su diferenciación y bajo costo. Cabe 

resaltar que el principal punto de diferenciación es el tipo de energía que usa dicho 

captador, es decir una energía solar limpia de esta manera se estará contribuyendo 

con el medio ambiente. 

  

VIII. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO POR AREAS DE NEGOCIO. 

En esta área se presentarán los aspectos legales, tributarias, laborales y técnicas, que 

son de gran importancia para el desarrollo del proyecto, además se analizará el estudio 

de mercado completo relacionado a la aceptación del nuevo producto en el mercado. 

1. Aspectos Legales  

En esta parte se detallará lo referente a la viabilidad legal, es decir las normas y 

regulaciones existentes al proyecto. 

1.1. Minuta de la conformación de Ecoterm S.A.C 

Se denomina a la empresa con el nombre ECOTERM S.A.C. constituida por 3 accionistas 

que conforman la sociedad acerca del proyecto de Captadores solares térmicos, cada 

uno de ellos declarando la voluntad de constituir una empresa y cumplir con los 

requerimientos necesarios para la creación de esta. La minuta se realizó en la auditoria 
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Terrones & Asociados(Lima). A continuación se detalla en qué consiste  la respectiva 

Minuta: 

Señor notario: 

Sírvase extender en su registro de escrituras públicas, una constitución simultánea de 

sociedad anónima cerrada, que otorgan: 

Salazar Domador Anny Sheyla, de nacionalidad peruana, ocupación estudiante, con 

DNI n°71755424 estado civil soltera. 

Salazar Martínez Gloria, de nacionalidad peruana, ocupación estudiante, con 

DNI nº77663165, estado civil soltera. 

Santos Pintado Sintia de nacionalidad peruana, ocupación estudiante, con DNI 

n°.73750526, estado civil soltera. 

Todos señalando el domicilio donde residen para efectos de este instrumento en Jr. 

Los Pinos Mzn Lt 10° cooperativa Umamarca distrito San Juan Miraflores, provincia 

lima y departamento lima. 

Cabe mencionar que lo mencionado, es solo una parte del proceso, quisimos dar a 

conocer como es la declaración de voluntad a  través de un papel en donde estos 

individuos se comprometen con el proyecto.  

La sociedad tendrá un gerente general por tiempo indefinido, este puede ser removido 

por la junta general (accionistas), cabe mencionar que este tendrá la facultad de 

ejecución de acto que vaya con los  objetivos de la empresa. 
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1.2. Capital social  

En este caso, el capital con el que se contará para el desarrollo del proyecto, será 

constituido por ahorros propios de los accionistas (3 en total).  

Se dice que, el capital social por parte de los accionistas puede ser tanto en efectivo 

como en bienes, ya que no existe un mínimo. Al establecerse en efectivo se debe abrir 

una cuenta bancaria, para cumplir con este requerimiento por aspectos 

administrativos se puede solicitar un mínimo de 2000 soles. 

En los términos siguientes se mostrará cómo se dará el aporte de los socios accionistas.  

 

Primero 

 Por el presente pacto social, los involucrados manifiestan su libre voluntad de 

constituir una sociedad anónima cerrada, bajo la denominación de ECOTERM sociedad 

anónima cerrada, pudiendo usar la abreviatura ECOTERM S.A.C se obligan a efectuar 

los aportes para la formación del capital social y a formular el correspondiente 

estatuto. 

 

Segundo 

 El monto de sus aportes del social de, están suscritas de la siguiente manera por sus 

socios y fundadores:  
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Salazar Domador Anny Sheyla, suscribe 250 acciones nominativas y paga s/.250.00 

(doscientos cincuenta 00/100 nuevos soles). 

 

Salazar Martines Gloria Soley, suscribe 250 acciones nominativas y paga s/.250.00 

(doscientos cincuenta 00/100 nuevos soles). 

 

 

Santos Pinato Sintia Yanela, suscribe 25 acciones nominativas y paga s/.250.00 

(doscientos cincuenta 00/100 nuevos soles). 

Se tiene además la venta de un departamento de los socios que servirá para la 

inversión Inicial del proyecto  

1.3. SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA  

Si se decide iniciar con un emprendimiento de negocio, para ello se necesita inscribirlo 

en la SUNAT; pero al momento de realizarlo se debe tener primero como un requisito 

fundamental que tipo de empresa se desea constituir.  

La empresa ECOTERM será una Sociedad anónima cerrada, debido a que,  actualmente 

en Perú una S.A.C es de mayor utilidad, esto se debe a la sencillez de sus requisitos 

para ser constituida como tal. Según el Diario Gestión, una SAC es aquella que se crea 

con un número de personas que va de 2 a 20, estas personas pueden ser naturales o 

jurídicas y   deben conocerse entre sí; además las acciones deben encontrarse bajo la 

titularidad de familiares. 
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1.4. Nombre de la sociedad 

Según la normativa peruana, para definir el nombre de la sociedad de la empresa, es 

recomendable efectuar una indagación precedente en la entidad responsable, esto 

nos ayudará a consolidar que el nombre de la sociedad elegido no sea afín a otro y 

además nos dará la certeza que el nombre registrado ya no sea elegido por alguien 

más.  

Es preciso detallar que no es un trámite obligatorio, pero si tiene gran importancia, ya 

que te permitirá separar, identificar y evitar que tengas algún nombre parecido al de 

otras empresas, por ende, evitar problemas. 

Para el nombre de nuestra empresa, ingresamos a la página de la SUNARP  y 

procedimos a colocar múltiples opciones, ya que varios de los nombres que se tenían 

planeados, ya eran conocidos. 

 

1.5. Establecer el número de personas  

En una S.A.C se debe tener como mínimo 2 socios y como máximo 20, estas pueden 

ser personas jurídicas o naturales. 

Para este caso, se cuenta con 4 socios. Esto se debe a que el proyecto, está empezando 

a realizarse, desarrollarse, en un futuro siendo optimistas, se espera contar con más 

accionistas, acreedores, inversores, etc. Que se interesen por los suministros, los 

objetivos de la entidad (en este caso beneficios por los captadores solares para flujo 

de agua) y puedan tomar decisiones.  
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1.6. Gerente general y su rol 

Para todo tipo de proyecto contar con una persona que tenga las cualidades de liderar, 

y de sobre todo de comunicar y actuar frente a todas las cosas que suceden en el 

entorno del desarrollo de la actividad es de suma importancia. El gerente general 

puede ser uno de los 3 socios aportantes. En esta oportunidad, para el desarrollo de 

este proyecto, Tendremos como gerente general a la Señorita Gloria Salazar; elegida 

por democracia.   

1.7. Existencia de un Directorio 

Si bien somos un conjunto de personas que tiene en mente un mismo objetivo, al día 

de hoy, ese objetivo es la creación y  comercialización  de los captadores solares 

térmicos para flujo de agua, creemos que como inicio  de este gran proyecto,el 

directorio estará conformado por los accionistas  en el que cada uno aportará para así 

alcanzar óptimos resultados.  

1.8. Establecer un domicilio y duración 

Para el desarrollo de este proyecto, el domicilio quedará en  lima, específicamente en 

el distrito de Villa El Salvador y de San Juan de Miraflores. Y como personas de mente 

abierta, emprendedoras, se estima una duración indefinida, desde ya, se cuenta con 

expectativas altas, y una confianza que hace que todos los planes estimados, se 

desarrollen con gran  optimismo.  
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Figura 8:Mapa de Ubicación del proyecto a Realizar 

        Fuente: INEI 

Contrato de alquiler 

Una de las bases fundamentales que se debe tener en cuenta para la creación de un 

proyecto es saber en dónde lo vas a realizar, y sobre todo tener certera posibilidad de 

que puedas realizarlo en el lugar donde se ha estimado, en este caso para este 

proyecto el lugar, local(la planta), será alquilada, para ello previo al contrato, se 

discutieron los derechos, obligaciones y sobre todo las responsabilidades por parte del 

propietario(persona que alquila el local), y el inquilino(socios que conforman el 

desarrollo del proyecto),  

Para ello, se concluyó que el contrato tendrá un periodo de vigencia de 7 años, 

asimismo, también se pactó renovar contrato cada dos años, debido a que, en el peor 

de los casos frente a una situación desfavorable, estos tengan la opción de 
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comunicarse y discutir con anticipación con el propietario frente a la situación dada, y 

así tratar nuevos acuerdos, en el que ninguna de las partes se vea afectado.   

1.9. AUTORIZACIONES DE FUNCIONAMIENTO 

En Perú, para la realización de los trámites para la autorización de funcionamiento, se 

debe ir a Jr. De la Unión N°300, cercado de lima. En donde por parte de un subgerente 

de gestión ambiental, te brindará información detallada de este asunto.  

Cabe mencionar que nuestro proyecto, tiene como   ubicación de la planta de 

fabricación y áreas administrativas en Villa el salvador, es así que se obtuvo la licencia 

de funcionamiento en dicho distrito. Para el otorgamiento de dicho funcionamiento, 

se evaluaron distintas observaciones, como legitimidad del lugar, infraestructura, 

plano de ubicación, distribución de la infraestructura, etc. 
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Cuadro de actividades legales para la constitución de la empresa. 

 

Tabla 5. Actividades legales para la constitución de la empresa. 

 

Elaboración propia 
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Cuadro de constitución, licencia, autorizaciones y registro de marca  

Tabla 6. Constitución, licencia, autorizaciones y registro de marca. 

 

Elaboración propia 
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2. Aspectos Tributarios  

Significado del RUC 

Para dar por constituida la empresa “Ecoterm”, se deberá llevar a cabo la inscripción 

en el Registro Único del Contribuyente (RUC). 

Este  (RUC), aquel que certifica que el negocio que se está realizando marche de 

manera trasparente y funcione de manera legal. Al realizar la inscripción, se obtiene 

el n° de ruc , no hay dos iguales y consta de once números; dicho número identifica 

como contribuyente ; es obligatorio en toda declaración o trámite ante la SUNAT. 

Según SUNAT (2019), el RUC es conocido como aquel registro donde se posee la 

información de cada empresa y los datos de identificación de las actividades 

económicas que se realizan en el país. Cabe resaltar que el Registro Único del 

Contribuyente contiene los datos como el nombre, la razón social, domicilio, actividad 

realizada económicamente, numero de contacto, tributos a pagar y vigencia de inicio 

de actividades entre otros, se caracteriza por ser permanente, obligatorio y de uso 

exclusivo por el titular en cualquier documento que se presente o cualquier acto que 

realice en SUNAT. 

Obtención del ruc 

Como empresa deseamos emprender un negocio que trata la producción y venta de 

captadores solares térmicos para flujo de agua, para ello el primer trámite que se tuvo 

que hacer es la obtención del RUC, para ello se tuvo que acudir a una de las oficinas 

de  SUNAT, los trámites para la suscripción son de manera gratuita, no es engorroso y 
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hasta puede realizarse en un solo día. Los requisitos que se necesitó para la obtención 

del RUC fueron:  

DNI, pasaporte o CEX del representante legal de nuestra empresa. 

Un certificado de contrato publico donde acredite la conformación de la empresa con 

inscripción en registros públicos. Solicitud de Inscripción, Representantes por parte 

Legales, Directores miembros del consejo directivo, Ficha electrónica  certificada por 

reg. Públicos , que no pase de un mes de antigüedad.  

Recibos de agua y Luz vigentes. 

Cuando ya se cuenta con dichos requisitos, el representante legal debe acercarse a un 

Centro de Servicios para el Contribuyente y solicitar un ticket de atención, 

previamente se tuvo que hacer un Pre-Inscripción en la página de (sunat.gob.pe) 

“operaciones en línea”, posteriormente se nos otorgará un RUC y la clave SOL en un 

sobre, dichos documentos permitirán a la empresa realizar trámites por la web o en 

todo caso, si se desea cambiar algún dato en el registro (domicilio, razón social, etc.) 

Ecoterm S.A.C solicita el RUC porque se dedicará al negocio de producción y venta de 

captadores solares térmicos para flujo de agua caliente, por tanto, se le pedirá el giro 

de boletas de ventas o facturas por parte de sus clientes, además de ello se tendrá que 

presentar las declaraciones mensuales de ventas y compras ante la SUNAT. 

Obtención Clave Sol 

Es la contraseña que le permite a cada usuario personal, acceder a (SUNAT 

operaciones virtuales) o sea como empresa nos ayuda a acceder a la SUNAT vía 

internet. 
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Para obtener la Clave Sol, lo primero que  se tiene que hacer es imprimir la solicitud 

de acceso a SUNAT operaciones en línea, se tendrá que llenar y firmar el formulario y 

presentar la solicitud correctamente firmada por uno de los contribuyentes o 

representante legal que se acredito en el RUC, luego se tendrá que acercar a 

cualquiera de las dependencias del contribuyente a nivel nacional,  aquí se debe  

presentar el Documento Nacional de Identidad (DNI) vigente original y copia, 

posteriormente de presentar dichos documentos se nos otorgará un documento  

conteniendo  el código, usuario y el password de acceso de manera inmediata. Se debe 

tener en cuenta que, si un tercero realiza el trámite, este tiene que presentar la 

documentación requerida para esta solicitud. con el 1er y 2do rubro , de dicha solicitud 

impecablemente completados por el contribuyente o aquel representante legal que 

debe estar acreditado en el R.U.C. La firma en el rubro n° 2  o tramite realizado por un 

tercero debe encontrarse legalmente notariado.  Además, la persona- representante 

deberá haber firmado el segundo rubro de la solicitud y exigir el documento original 

de identidad vigente para así poder hacer presente una copia de este mismo.  

El sistema de SUNAT operaciones en línea nos permitirá como empresa ingresar a los 

diferentes servicios  en línea como: 

Explorar respecto la ficha que se realiza cuando te inscribes al RUC. 

Confirmar que el RUC sea valido, el de los clientes y proveedores. 

Verificar la originalidad de los comprobantes de pago. 

Visualizar la declaración correcta  y pago de los impuestos, establecer reclamos o 

sugerencias relacionadas a la atención. 
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Tambien se puede consultar respecto al estado de queja, realizar determinadas 

sugerencias, documentar denuncias y cambiar la clave de password.  

Régimen Tributario MYPE 

SUNAT (2019) nos dice que “el régimen MYPE fue creado especialmente para las Micro 

y Pequeñas empresas”, el objetivo de este régimen es facilitar las condiciones para 

hacer frente a las obligaciones tributarias. 

La categoría empresarial a la cual pertenece “Ecoterm” es Micro empresa, para poder 

reconocer que pertenecíamos a este grupo de Micro empresa dentro del régimen 

MYPE nos basamos en las ventas anuales que emitirá la empresa serán menos de 150 

UIT (Unida Impositiva Tributaria). Para poder incorporarse a un régimen tributario, la 

empresa ECOTERM S.A.C tuvo que tener en cuenta los requisitos formales que 

presenta la SUNAT, puesto que estos comprenden tanto a personas naturales o 

jurídicas. Para que la empresa pueda pertenecer al régimen MYPE, deberá cumplir con 

ciertos requisitos como tales:  

Los ingresos de los contribuyentes, deben ser los ing. netos, anuales proyectados no 

deben sobrepasar los 1700 UIT en el ejercicio gravable en el año, 

Vivir o tener su domicilio en el Perú 

Se debe realizar actividades empresariales (renta de III categoría). 

Para poder acogernos al Régimen MYPE tributario se tiene que seleccionar Régimen 

MYPE Tributario (RMT) al momento de presentar la declaración y pago de IGV- Renta 

Mensual. Una vez que nos acogemos al RMT se tiene que cumplir con lo siguiente: 

Llevar libros y registros de contabilidad según el nivel existente de ingresos. 
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Declarar y hacer los pagos a cuenta mensuales realizables por  impuesto a la Renta, 

también el pago de IGV entre otros. 

Se puede ingresar al Régimen MYPE Tributario al momento de iniciar actividades, con 

la declaración jurada, su presentación del mes en el RMT antes de que se venza. 

En cuanto a los libros contables en el RMT se dice que si los ingresos anuales, 

obligatoriamente netos por parte de la empresa fueran hasta aprox. 300 UIT llevara:  

Un Registro o en todo caso grabación de las ventas 

El Registro o en todo caso grabación de las compras  

Libro de formato simple, del día. 

Ing. brutos al año de más  de 500 UIT y que no sobrepasen los 1700 UIT 

Registro de sus ventas. 

Libro cotidiano, mayor, de inventarios y balances realizados. 

Características Del Régimen Tributario de las  Mypes Según Sunat 

Ingresos anuales por debajo de 1700 UIT 

En este caso , con respecto a comprobantes de pago en esta modalidad, los emite 

todos.  

No existe restricciones en lo que realiza 

Muestra  de la declaración y pago realizable mensual del IR con tasas relacionadas 

diferenciadas a los ingresos netos anuales.  

Se hace la presentación de la declaración de forma anualizada con las tasas 

diferenciadas de acuerdo a su utilidad o ganancias correspondientes. 
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Presenta Declaración forma anualizada con tasas diferenciadas de acuerdo con sus 

ganancias obtenidas o las utilidades correspondientes. 

Dado el nivel de sus ingresos es de obligatoriedad contar con los libros contables. 

Responsabilidades En El Régimen Mype Tributario  

Según el nivel de ingresos se debe proporcionar los libros y reg, contables. 

Declarar y hacer los pagos a cuenta de modalidad  mensual del IR, así como la 

cancelación del IGV. 

Beneficios Del Regimen Mype 

 Sehace efectivo el pago de  un I.R.  según tus ganancias obtenidas. 

Tasas reducidas 

Existe una posibilidad establecer suspensión los pagos a cuenta 

Trasparencia, veracidad y aceptación  

Puedes realizar anulación de los pagos a cuenta de renta 

Emitir todo tipo de comprobante de pago autorizados por la superintendencia. 

Se nos permite contar con créditos en entidades financieras. 

Nos permitirá llevar únicamente: Registro de venta, de las Compras y libro que se 

realiza diariamente, todo de manera simplificada. 

Formato Simplificado. 

Declaración de impuestos del régimen MYPE a la SUNAT 

Para determinar la forma en la que asumiremos el pago de impuesto, asumimos que 

somos pequeños productores con visión de desarrollar nuestro negocio, el cual se nos 
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permite según el régimen tributario pagar cuotas mensuales en función a compras y/o 

ingresos, gracias a ello reemplazará el pago de diversos tributos. 

Determinación de Impuestos para el régimen MYPE tributario 

 

Tabla 7. Pagos a cuentas mensuales exigidas a las empresas. 

 

Fuente: (SUNAT, 2019)                                    Elaboración propia 

 

Según datos del cuadro presentado, se calcula (*) de acuerdo a lo establecido 

firmemente por el artículo 85 de la ley del Imp a la Renta.  

 

 (IGV) mensual: 18% de lo que se vende  Impuesto realizadas. Se declara y paga acorde 

al calendario mensual de obligación. 

 Determinación del I. a la renta anual en el Rmt.   

Se señala la tasa es continuante y se acumula. También es preciso recalcar quede 

carácter anual se  proporciona una declara ración, con esta  se paga una regularización 

del impuesto  que equivale a los siguiente a: 
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Tabla 8. Impuesto a la Renta (anual) 

 

Fuente: (SUNAT, 2019)                   Elaboración propia. 

En caso que los activos (bienes y servicios ) logren superar  un millón, se declara el 

impuesto Temporal a los Activos Netos y a una tasa de 0.4 en porcentanje. 

Declaración de impuestos  

Cuando ya se haya determinado la deuda de este tipo tributaria  se proporciona la 

declaración de los impuestos , se toma con fecha del fin de vigencia  del  Cronograma 

correspondiente de Obligaciones tributarias. La empresa puede presentar la 

declaración que se hace por mes  a través de:  

PDT 621: Consiste en un programa de declaración, desarrollado por la SUNAT con la 

para facilitar la elaboración de las declaraciones juradas, siempre y cuando estén bajo 

condiciones de seguridad del registro de la información. 

Declaración Simplificada: Se desarrollaron para facilitar el proceso de recaudación de 

tributos, así reduciendo costos de transacción y brindando mayor eficiencia hacia los 

contribuyentes.  
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Vias Para Realizaciòn De Pago De Impuestos 

Para la realización de los pagos de impuestos que generará la empresa y así facilitar el 

cumplimiento de estos, se tiene a disposición lo procedente:   

Pago electrónico: Por medio de cuenta por el banco, esto debe haberse acortado 

antes, también puede ser un cargo realizado en cuenta de detracciones.  

Pago por red de banca  Red de bancos y agentes que pueden ser corresponsales  

Pago con N.P.S.: Esto se realiza por medio del n° de Pago SUNAT 

 

Autorización E Impresión De Los Comprobantes De Pago  

Según SUNAT (2019), “los comprobantes de pago son documentos mediante los cuales 

se declara la venta del bien o las prestaciones de servicio a terceros. Pero establece 

que un comprobante de pago debe cumplir ciertas normas para ser considerado 

valido”. La formulación  de dichos comprobantes por medio de la compañía hacia los 

usuarios hacia los usuarios denota la formalidad y responsabilidad que está tiene con 

sus clientes, además es importante resaltar que el usuario está en todo su derecho de 

reclamar dicho comprobante.  

Existen una variedad de comprobantes de pago y se utilizará cualquiera de ellos 

dependiendo las actividades que se realice. Los más conocidos son:  

Boletas de v. 

Facturas  

Notas de crédito y debito 

Guía de remisión 
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Liquidaciones por compra  

Comprobante de pago según el Régimen MYPE 

Facturas de tipo físicas o electrónicas  

Las boletas puedes ser también físicas o quizá electrónicas  

Tickets y cintas 

Notas de crédito y débito   

Guías de remisión 

Los documentos antes mencionados puedes ser de manera física o electrónica sin 

ningún problema.  

Como emitir los comprobantes de pago 

Emisión manualmente : Para la emisión la empresa tendrá que solicitar la autorización 

para imprimir por la sunat virtual, para ello se usa la clave sol mediante el Formulario 

Virtual, se recibe un correo electrónico en donde se brindará el okey del permiso y la 

imprenta que se seleccionó para la adquisición de los comprobantes de pago de 

manera fisica. Este proceso se facilita porque ya no hay necesidad de acercarse a la 

SUNAT 

Emisión Electrónica: Nos permite la emisión  de comprobantes por medio del Sistema 

de Emisión Electrónica.  

Lo que se necesita para imprimir comprobantes en una imprenta autorizada. 

Para la impresión de comprobantes de pago se deberá solicitar la autorización por 

parte de la SUNAT por medio de su formulario virtual numero 816, para este 

procedimiento es vital hacer uso de la clave Sol correspondiente. Los requisitos que se 
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debe cumplir para el permiso según SUNAT de imprimir los comprobantes de pago se 

tienen:  

Tener RUC y contribuir activamente, además de domiciliar un lugar fiscal habido  

Se debe tener los registros debidos de los tributos correspondientes al régimen 

tributario, y además a los comprobantes de pago requeridos. 

Como nos encontramos dentro del afecto a rentas de tercera categoría, se tendrá que 

verificar o poner al día el número de contacto, la dirección de correo que se utiliza , 

todo aquello son válidos por su código que los permite verificar.   

Haber presentado las declaraciones de pago correspondientes del último semestre 

vencido. 

Si se encuentra obligado debe haber hecho el registro de ingresos, ventas y de 

compras de forma electrónica del último año inclusive así no haya tenido operaciones. 

De ser obligación, se debe haber hecho la presentación de la declaración anual jurada 

del imp. a la renta . principalmente de III categoría (último ejercicio en vencimiento) 

ECOTERM S.A.C efectuará comprobantes de pago cuando se emita ventas o 

prestaciones de servicios. Al vender un captador solar térmico se deberá proporcionar 

como comprobantes de pago: Boletas de venta, tickets o facturas. También tendrá la 

posibilidad de que pueda emitirse otros documentos que complementan a los 

comprobantes de pago, esto puede ser en el caso en que se traslada los captadores, 

por ejemplo, guías de remisión.  

Obligaciones de la empresa con los trabajadores  
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Al desarrollar nuestro negocio como personas jurídicas tendremos 10 empleados, por 

tanto, tendremos exigencias laborales correspondientes con estos como pagos 

mensuales y remuneraciones, otorgamiento de gratificaciones, vacaciones u otros 

derechos, aparte se tendrá que brindar información de la empresa, de los empleados 

y los compromisos laborales, así como el cumplimiento de los pagos de los tributos 

obligatorios a la SUNAT. 

Beneficios laborales 

Personas que laboran en  MYPES cuentan con un Régimen Laboral categorizado como 

especial. En este caso nuestra empresa cumplirá con todos los beneficios establecidos 

por la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (SUNAT). A 

continuación, dichos cuadros.  

Tabla 9. Beneficios laborales a los trabajadores como microempresa 

 

Fuente (SUNAT, 2019)                                                                          Elaboración propia. 
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Tabla 10. Cronograma de obligaciones mensuales - (ejercicio 2019) 

 

Fuente (SUNAT, 2019)   

Elaboración propia 

3. Aspectos Laborales  

a)Contratos 

Es de gran importancia la labor de un empleado y empleador, ya que, sin estas partes, 

el desarrollo de una actividad, no podría realizarse. Fundamentalmente por lo que un 

trabajador presta servicios de mano de obra, u otros servicios, en base a su capacidad, 

conocimientos especializados  acerca del rubro.  
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Como se sabe, el contrato es un acuerdo formal entre dos partes, una persona natural 

y otra jurídica, en el cual el primero por voluntad propia, ofrece su capacidad, mano 

de obra, a cambio de una remuneración, y la otra la de subordinación. 

Para la fabricación y comercialización de captadores solares térmicos, se contará con 

personal especializado, en el que a través del contrato se pactarán responsabilidades, 

obligaciones que para ambos generen beneficios. En este contrato se le detallará 

todos los términos y condiciones a las que estará sujetada el trabajador, así como 

también se detallaran puntos como horarios, funciones, remuneración, vacaciones, 

etc. 

Los contratos que estableceremos, estarán dirigidos para personas mayores de 18 

años, en otros casos; extranjeros legales, con toda documentación requerida por ley. 

Asimismo contaremos con contrato a tiempo parcial, y tiempo completo, contratos 

definidos y contratos de duración determinada.  

b) Salarios 

En Perú, según decreto supremo Nº 004-2018-TR la remuneración mínima Vital de  los 

trabajadores es de 930. Remuneración mínima legible desde el 1 de abril del 2018. 

Asimismo, cabe mencionar que en el Perú el salario mínimo es regulado por ley.  

c) Jornada de trabajo 

Respecto a la jornada de trabajo en Perú según  ley son 48 horas semanales, 8 horas 

diarias. Para los colaboradores de Ecoterm, se aplicara esta norma, pero en algunos 

de los casos, si se pasa del tiempo establecido diario se compensará con pago por  

horas extras.  
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d) Vacaciones 

Según la normativa peruana, un trabajador tiene derecho a 30 días de vacaciones 

anuales  remuneradas, Esto se cumple si el empleado cumple con un año de servicio 

al empleador, días calculados desde que empieza a laborar, hasta que termina. 

e) Gratificaciones  

 Según jurisdicción peruana, la primera gratificación  es en julio (Día de la 

Independencia) y la segunda en diciembre (Navidad). Cada gratificación equivale a 

medio salario. 

 

𝟗𝟑𝟎

𝟐
∗ 𝟐 = 𝟗𝟑𝟎 𝒔𝒐𝒍𝒆𝒔 

f) Seguro Social de Salud 

Con  el fin de proporcionar servicios de salud, protección a los trabajadores como 

empleador obligatoriamente se pagará al sistema de salud pública, esto equivaldrá al 

9% de remuneración de cada empleado 

𝟗𝟑𝟎 ∗ 𝟗% = 𝟖𝟑. 𝟕 𝒔𝒐𝒍𝒆𝒔 

g) Compensación por tiempo de servicio (CTS) 

Como se sabe, La compensación  por este tiempo ayuda a que los trabajadores se 

respalden con una cierta cantidad de dinero acumulada por el tiempo  de labor que 

haya realizado. Para acceder a esta suma de dinero, el trabajador como mínimos 

tendrá que haber recibido un equivalente a 5 sueldos, una vez que lo haya hecho, 

podrá acceder a retirar el  excedente a esas  5 remuneraciones  
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Según, El Diario Gestión: Nos dice que, al sueldo mensual debemos sumarle 1/6 de la  

gratificación (divida la  gratificación entre seis). A Ese monto, dividirlo entre 360. Y 

multiplicarlo  por los días laborados (para todo el semestre, serían 180)”. 

Es decir, las CTS que deberá pagar la empresa Ecoterm  a sus colaboradores, es la 

siguiente: 

(𝟗𝟑𝟎+
𝟗𝟑𝟎

𝟔
)

𝟑𝟔𝟎
∗ 𝟑𝟎(𝒎𝒆𝒏𝒔𝒖𝒂𝒍) = 𝟗𝟎. 𝟒𝟏𝟔𝟔𝟔𝟔𝟔𝟔𝟔𝟔𝟔𝟒 Soles 

Este es un caso hipotético, en el que planteamos cuanto se pagará en CTS a cada 

colaborador, no es fijo, dado que tendremos distintos montos de salarios. 

 

Tabla 11.Cuadro de resumen de Beneficios Laborales aplicables a la empresa. 

ACTIVIDADES DETALLES VALORIZACIÓN 

Salario mínimo 8horas diárias, 48 

semanas. 

930 

Gratificaciones 2 al año (Julio y 

diciembre) 

930 

Seguro social de 

salud 

Equivale al 9% de su 

remuneración 

83.7 

Compensación por 

tiempo de servicio 

(CTS) 

Se devenga a partir del 

primer mes de inicio 

del contrato. 

90.416666666664 
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Participación de los 

beneficios 

Los trabajadores 

tienen derecho a 

participar de las 

utilidades anuales, de 

acuerdo a Decreto 

Legislativo N.º 892. 

Ingreso mensual 

estimado de la 

empresa *8% 

 

Horas extras Por las dos primeras 

horas se paga una 

sobre tasa del 25% del 

valor de la hora, para la 

tercera hora extra, la 

tasa es del 35%. 

Valor de la hora * por 

las sobre tasas 

 Elaboración propia 
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4. Aspectos Técnicos  

 

Localización del proyecto: 

En cuanto a la Localización del lugar en donde se llevará a cabo el proyecto es en Villa 

el Salvador. El local cuenta con los compartimientos casi necesarios y estimados, 

equivalentes al diseño a la planta. 

Figura N°4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Urbania.pe.alquiler de local. Villa el salvador. 

 

Figura 9:Alquiler de local(Villa el salvador) 

Figura 10: Parte Interna del Local 

Figura 11: Parte interna del local del 
aquiler 
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Materiales utilizados para la construcción del captador  

 

Figura 12:Vidrio Templado 

 

 

Figura 13: Plancha Acero LAF 

 

Material: Vidrio templado (0. 6 cm de 

espesor) 1x1.8 m 

Precio: s/ 105.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Mercado libre 

 

Material: PLANCHA ACERO LAF (0.06 

cm de espesor) 1.2 x 2.4 

Precio: s/ 30.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Nieto Hermanos S.A.C 
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Figura 14:Plancha Galvanizada 

Fuente: Mercado libre(2019) 

 

Figura 15:Perfiles de Aluminio 

 

 

Figura 16:Aislante 

Material: PLANCHA GALVANIZADA 

1X2.5 

Precio: s/158.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Mercado libre  

  

Material: PERFILES DE ALUMINIO 0.25 

X 2.5 

Precio: s/55.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: SOLARSTEM 

  

Material: AISLANTE 

TERMICOACUSTICO (lana de poliester) 

de 50mm de espesor.1.2 X 2.0 m. 

Precio: s/18.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Mercado libre 
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Figura 17:Tuberia de cobre 

 

 

Figura 18:Cilindro de cobre  

 

 

Figura 19:Válvula 

  

 

 

Material: TUBERIA DE COBRE de 3/8 

Precio: s/106.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Mercado libre 

Material: CILINDRO DE COBRE  1/2" 

Precio: s/25.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: Rebel Replicas 

Material: Válvula 

Precio: s/25.00 

Cantidad utilizada: 1  

Fuente: SODIMAC 
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Proceso de creación del Captador Solar  

Se consolida la estructura en parrilla de la tubería hidráulica de cobre. Para ello, se 

solda 9 tubos de 3/8", de forma paralela, en dos tubos colectores de 1/2", de forma 

perpendicular a los tubos de 3/8”.  

 

 

Figura 20: Consolidación de la estructura en la parrilla 

Fuente: Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano modificado 

con absorbente de acero Laf para zonas rurales”, repositorio ucsur. 

La carcasa del captador está compuesta por perfiles de aluminio y una cara posterior 

de acero galvanizado de 0.98 x 1.78 m. Además, en cada uno de los 4 perfiles laterales, 

se tiene  un perfil interior a 6 mm debajo del borde superior, el cual funge como riel 

de soporte para el vidrio templado.  
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Figura 21: Carcasa del Captador 

Fuente: Tesis Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano 

modificado con absorbente de acero Laf para zonas rurales”, repositorio ucsur. 

 

Se procede a tornan los enlaces reductores de cobre, y son  soldados a la entrada y 

salida de la parrilla. Asimismo, mediante tapones termo resistente y silicona líquida, 

se sellan los extremos sin conexión, para luego, dar pasó a una prueba de presión, con 

el fin de prever fugas en la estructura. 

Se agrega  una capa de aislante termo acústico a las paredes internas de la carcasa con 

silicona líquida, el espesor de esta capa debe ser de 4 cm en la cara posterior y de 2 

cm en las paredes laterales. 

 



 

73 
 

 

Figura 22:Colocación de la Capa Aislante 

 Fuente: Tesis Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano 

modificado con absorbente de acero Laf para zonas rurales”, repositorio ucsur. 

Se pinta de color negro mate la estructura de parrilla, las capas de aislante y la plancha 

de acero LAF de 0.95 x 1.75 m, cada una por separado. Se procede a unir   la parrilla 

de cobre y el absorbente mediante amarres, utilizando alambres de acero.  

 

Figura 23: Pintado de la capa aislante y plancha de Acero LAF 

Fuente: Tesis Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano 

modificado con absorbente de acero Laf para zonas rurales”, repositorio ucsur. 
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Se perforan orificios en la carcasa para la inserción de las conexiones de entrada y 

salida, luego se inserta la estructura parrilla - absorbente en el interior de la carcasa, 

una vez colocada, se añade una capa de pintura final al interior del captador. El espacio 

vacío entre los orificios de la carcasa y la tubería de cobre se cubren con jebes 

herméticos adheridos con silicona, para evitar la condensación interna por humedad. 

Finalmente, se coloca el vidrio templado de 1.8 m2, cubriendo los bordes con silicona, 

para que se adhieran a los perfiles y rieles internos de la carcasa. Se cierra el captador 

con el perfil lateral restante y se instala sobre un soporte de fierro con inclinación de 

23°.   

 

 

 

 

 

 

Fuente: Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano modificado 

con absorbente de acero LAF para zonas rurales”, repositorio ucsur. 

 

 

 

 

 

Figura 24: Cierre del captador 

Figura 25: Apreciación final del captador 
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Fuente: Cama. A. (2018). “Propuesta de un captador solar térmico plano modificado 

con absorbente de acero laf para zonas rurales”, repositorio ucsur. 

Tabla 12. Especificaciones del captador. 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.1. Diseño de Planta 

 

Detalle sóbrela  planta,   inmuebles e instalaciones Fijas 

La planta con la que se contará será utilizada tanto para la realización de las 

operaciones de producción y aspectos administrativas (entre ellas están las ventas, 

atención al cliente, etc.), tendrá un área de 200 metros cuadrados. 

La planta se dividirá en las siguientes áreas: almacén general (insumos, herramientas), 

fabricación, ensamblaje, oficina y área de atención al cliente. 

Esta planta estará ubicada en villa el salvador como se mostró anteriormente.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Figura 26: Detalles de la planta 



 

 

 

 

5. Estudio de mercado 

5.1. Brief  

Problema administrativo 

 

 

 

 

Pregunta de investigación  

 

 

 

 

 

Objetivo de la investigación  

 

 

 

 

 

 

¿Se debe invertir en el proyecto de inversión para producir y 

comercializar Captador solar térmico plano? 

¿Tendrá aceptación favorable del captador solar térmico plano en el 

distrito de VES y  SJM? 

 

Determinar si el captador solar térmico plano tendrá una aceptación 

favorable en el mercado en el distrito de Villa El Salvador San Juan 

Miraflores 
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Componentes Y Objetivos Específicos 

Perfil de los consumidores 

 

Determinar el perfil de los consumidores potenciales del captador solar térmico plano 

en el mercado en el distrito de VES Y SJM. 

Productos sustitutos  

Determinar los productos sustitutos del captador solar térmico plano y características 

de acuerdo a su nivel de competencia. 

Rango de precio  

Determinar el rango de precio mejor aceptado para la compra del captador solar 

térmico plano, por las personas en el distrito de VES y SJM.  

Estrategias de venta del captador solar término plano 

Establecer las formas más efectivas (promociones) para realizar el lanzamiento del 

captador solar térmico plano.  



 

 

 

 

Elaboración propia.
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5.2. Antecedentes- Brief 

          Descripción del proyecto de inversión 

El proyecto de inversión es respecto a la creación de ECOTERM una empresa que se 

dedica a la creación y venta de captadores solares térmicos ECOCAP planos flujo de 

agua para zonas rurales del Perú, en este caso se dirige al distrito de V.E.S. Y S.JM. 

como publico subjetivo con miras  a extenderse y realizarlo en otros lugares del Perú, 

principalmente a zonas rurales en donde el frio ataca a las personas de menos recursos 

y que no tienen los medios para poder adquirir un producto como el que se presenta. 

 

 Misión 

Proporcionar un bien de calidad, comprometidos con el bienestar social de la 

población peruana y la mejora de la  condición de vida de las familias además de 

contribuir con la preservación del medio ambiente. 

Visión 

Al 2022 Ser la empresa distribuidora de captadores solares térmicos planos a nivel 

nacional con mayor participación, rentabilidad y preferencia en el mercado peruano 

Valores 

- Compromiso Ambiental 

-  Compromiso social 

-   Respeto
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Action standards 

La información producto de la investigación de mercado al culminar la investigación 

de mercado para el problema que se desea responder, establecido inicialmente, será 

empleado para la toma de decisión por parte de la administración en cuanto a lo 

siguiente: 

 

Invertir en la elaboración de captadores térmicos solares planos para el distrito de villa 

el salvador y san juan de miraflores. 

 

Metodología 

La investigación será de tipo cuantitativa  debido a que se desea conocer el perfil de 

consumidores potenciales, además del rango de precio que la población estaría 

dispuesta a pagar y respecto a temas relacionados a la competencia que se tiene frente 

al proyecto de inversión. 

Tamaño teórico de la muestra  

 

                                                𝐧 =
𝒌𝟐×𝒑×𝒒×𝑵

(𝒆𝟐×(𝑵−𝟏))+𝒌×𝒑×𝒒
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Elementos  

Tabla 13. Elementos para el cálculo del tamaño de la Población 

 

Mostrados los elementos para el cálculo numérico del tamaño de la muestra se tomó 

en referencia la población proyectada de V.E.S y S.J.M. asimismo se filtró por los 

individuos que pertenecen al nivel socio económico B Y C de dichos distritos, y mayores 

de 25 años de edad.  
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Resultado obtenido 

    𝐧 =
𝟐𝟐×𝟎.𝟓×𝟎.𝟓×𝟑𝟎𝟑𝟗𝟓𝟗.𝟔𝟕𝟏𝟓

(𝟎.𝟎𝟓𝟐×(303959.6715−𝟏))+𝟐×𝟎.𝟓×𝟎.𝟓
                                  

                                                                         𝒏 =399.7382 

 

5.3. Técnica cuantitativa 

Encuestas presenciales  

La encuesta se encuentra forma parte de un análisis descriptivo en donde el 

investigador recoge datos a través de un cuestionario analizado  de manera previa. 

Tiene como objetivo principal determinar cuál es la aceptación, demanda de los 

captadores solares térmicos en el distrito de V.E.S. y S.J.M. 

GRUPO OBJETIVO 

Tabla 14: Características de la Población Objetivo 

Elaboración Propia  

 

DEMOGRÁFICA SOCIOECONÓMICA CONDUCTUAL 

Personas de ambos 

sexos, con edades a 

partir de 25 años y que 

residan en el distrito 

de Villa El Salvador y 

San Juan Miraflores 

De cualquier grado de 

instrucción académica.   

Nivel socioeconómico B 

y C 

Personas con 

tendencia a adquirir 

productos 

ecológicos y que 

mejoren su calidad 

de vida.  
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Tabla 15: Cronograma de Actividades a realizar 

FECHA ACTIVIDAD 

Jueves 04 de julio del 2019 Entrega virtual  

Sábado 06 de julio del 2019 Sustentación  

Elaboración Propia  

Usuarios Finales De La Información 

La información será empleada por el equipo de trabajo encargado del proyecto de 

inversión, esto permitirá tomar decisiones administrativas vinculadas a la inversión en 

el proyecto para la creación y comercialización de captador solar plano para flujo de 

agua. 

5.4. Resultados Obtenidos de las Encuestas: 

La encuesta estuvo dirigida para ambos géneros (masculino, femenino), en la que el 

53% fueron hombres y un 47% mujeres. (Ver Anexo 1). 

Respecto a la edad, un 35% de personas encuestadas estuvieron entre las edades de 

25 a 30 años, siendo este el mayor de los porcentajes,  seguido de un  25% personas 

de 30 a 35 años, un 19% de entre las edades de 40 a 45 años, un 11% de 50 años a más 

y por último, un 9% de 35 a 40 años. (Ver Anexo 2). 

En cuanto a situación laboral, la mayoría de las personas encuestadas, se encuentran 

con empleo 88%.(Ver Anexo 3). 

El 60% de las personas encuestadas tiene terma en su hogar.(ver anexo 4) 
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El lugar en donde compraron sus termas está dividido en; un centro comercial con un 

29%, parque industrial 24 %,  mercado 23%, ferretería 17%, vía online 8%.(ver anexo 

5) 

La mayoría de los encuestados tiene terma de tipo  eléctrica 90%.(ver anexo 6) 

El 94% de los encuestados define muy importante su interés por el medio 

ambiente.(ver anexo 7) 

El 83% de los encuestados sabe que son energía renovables o ha escuchado hablar de 

ellas.(ver anexo 8) 

El 96% de los encuestados compraría y cambiaría su terma por un captador solar 

térmico.(ver anexo 9) 

Respecto a la disposición por pagar por un captador térmico, el 44% de los 

encuestados está dispuesto a pagar entre 900 a 1099, el 43% entre 1100 a 1500, 

respecto al precio que se quiere vender el captador,(1200) la disposición de las 

personas a pagar por este esté entre estos rangos, así que no habría ningún problema.  

Un 95% de los encuestados está dispuesto a comprar 1 captador al año, y un 5% 2. 

Respecto a la renovación de sus equipos de los encuestados un 32% renueva cada 3 

años, un 28% cada 4 años, un 21% de 5 años a más, y por ultimo un 19 cada 2 años. 

El medio de comunicación que más utilizan los encuestados son las redes sociales con 

un 63%, luego le sigue la tv con un 29%, la radio con un 6%. 

Estimación de la Demanda 
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Para la estimación de la demanda, dada la población proyectada, aplicamos un primer 

filtro, que fue la población de villa el salvador y San juan de Miraflores que pertenecen 

al nivel socio económico B y C, y de las edades de a partir de 25 años en adelante.  

Tabla 16: Población Proyectada 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Primer filtro que se aplicó para estimar la demanda potencial:              

Tabla 17. Tasas aplicar método objetivo. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Demanda Potencial: 

                  

Tabla 18. Tabla 18: Mercado potencial 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Villa el salvador 486275 494269 502288 510331 518399 526490 534604

San Juan de Miraflores 355250 359868 364547 369286 374086 378949 383876

Total 841,525                      854,137       866,835              879,617              892,485          905,439       918,480       

POBLACION PROYECTADA
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Dada la población potencial, procedimos a aplicar el segundo filtro, que se basó en 

personas que tenían termas en su hogar, esto con la finalidad de que aquellas personas 

que tuvieran termas, en un futuro cambiaran esas termas por los captadores solares.  

 

 

Tabla 19. Mercado Potencial 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Como tercer filtro para saber el mercado efectivo, se recurrió a la cantidad (%) de 

personas que comprarían captadores solares. 

 

DISTRITO

% personas que  tienen terma en 

su hogar 

Villa el salvador y San juan de Miraflores  y SJM 60%

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Villa el salvador y San juan de Miraflores 181,468.46                 184,188.20  186,926.27         189,682.63         192,457.67     195,251.13  198,063.18  

Total 181,468                      184,188       186,926              189,683              192,458          195,251       198,063       

MERCADO DISPONIBLE
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Tabla 20. Mercado Efectivo 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Para dirigirnos al mercado objetivo, aplicamos el porcentaje de mercado estimado, en 

este caso le dimos un 2%. 

 

Tabla 21: Mercado Objetivo 

 

Fuente: elaboración Propia 

Por último, tras aplicar varios filtros, hacemos la aplicación de un último, el cual 

consiste en  la cantidad demanda por año. Estos siendo de 95% y de 5%.  

 

DISTRITO % de mercado que atenderá

Villa el salvador y San juan de Miraflores  y SJM 2%

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Villa el salvador y San juan de Miraflores 2,608.61                                 2,647.71              2,687.07                       2,726.69                       2,766.58                 2,806.74              2,847.16             

Total 2,608.61                                 2,647.71              2,687.07                       2,726.69                       2,766.58                  2,806.74              2,847.16              

MERCADO OBJETIVO

DISTRITO

Cantidad demandada 

por año (1 UNID) Cantidad demandada por año (2 UNID)Villa el salvador y 

San juan de 95% 5%
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Tabla 22: Estimación de la demanda 

 

Fuente: Elaboración Propia 

6. Estudio Organizativo 

6.1. Manual De Organización Y Funciones (Mof) 

El proyecto tiene una adopción hacia una organización en la que todas las áreas de la 

empresa estén en constante comunicación, el gerente general, más allá de ser un jefe, 

será un líder, y los trabajadores que trabajen en la empresa deben ser personas con 

cualidades como, el trabajo en equipo, empatía, tolerancia, de esa manera se busca 

ser un equipo que busca llegar a la meta que es la rentabilidad y la consolidación de la 

empresa en el mercado, para llegar a tal , deberán seguir una serie de proceso y metas 

a corto plazo que demanda un trabajo en conjunto.  Se presenta entonces el Manual 

de Organización y Funciones (MOF), un documento en donde se plasma las actividades 

y funciones de los miembros de la empresa, como su nombre lo dice es un manual, 

una guía de las tareas y actividades en los respectivos puestos de cada trabajador. 

Manual de organización y funciones MOF 

Presentación  

La empresa ECOTERM es una empresa que se dedica a la creación y venta de 

captadores solares térmicos planos para flujo de agua, en este caso se dirige al distrito 

de VES y SJM. 

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Villa el salvador y San juan de Miraflores 2,608.61                               2,647.71            2,687.07                     2,726.69                     2,766.58               2,806.74            2,847.16           

Total 2,609                                    2,648                 2,687                          2,727                          2,767                     2,807                 2,847                 

ESTIMACION DE LA DEMANDA 
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, el producto posee una diferenciación del resto de productos ya existentes en el 

mercado con respecto a la modificación LAF y al precio, el cual es menor en 

comparación con el mercado. 

La empresa es nueva, por lo tanto, el objetivo es ganar posicionamiento de mercado, 

en donde se caracterizará la calidad, precio, y el gran aporte a los hogares de Villa el 

Salvador y San Juan Miraflores que puede ofrecer el producto, buscando mejorar la 

calidad de vida, los gastos de electricidad o gas en los hogares y al mismo tiempo cuidar 

el medio ambiente, para ello se elaboró el MOF, identificando las necesidades de la 

empresa y junto al equipo encargado de llevar acabo el actual proyecto. 

La empresa tiene una serie de actividades a realizar para lograr cumplir con los 

objetivos planteados, así como la visión establecida, siguiendo ese enfoque se realiza 

el Manual de Organización y Funciones (MOF), una guía de las posiciones y actividades 

a realizar por los miembros de la empresa de acuerdo a su cargo, este permitirá 

conocer específicamente las funciones a realizar y la evaluación o criterios que se 

tomaran en cuenta para asignar un cargo a cada trabajador de la empresa. Por lo tanto, 

al haber identificado las actividades. 

Finalidad 

Plantear la organización y estructuración de la empresa con respecto al personal. 

Establece los requerimientos necesarios para que un trabajador tenga un 

determinando puesto dentro de la empresa. 

Plantear todas las actividades a realizar para el correcto funcionamiento de la 

empresa. 
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Establecer las áreas existentes en la empresa y las actividades de cada área. 

Establecer las funciones y responsabilidades de cada trabajador de acuerdo a las áreas 

establecidas. 

 

 

Alcance 

El Manual de Organización y Funciones define e informa las responsabilidades, 

actividades y funciones, que se deben cumplir por el personal de la empresa de 

acuerdo a su cargo, además de los requerimientos para poseer tal cargo, para el buen 

funcionamiento de la empresa. 

Aprobación 

A la presentación del proyecto a los inversionistas y luego de la aceptación de este por 

parte de los accionistas, el presente manual será aprobado y aceptado por los últimos, 

para luego proceder a su ejecución.  

Por consiguiente, se presenta la estructuración de la empresa para poder llevar a cabo 

correctamente las actividades de esta. 

Áreas De La Empresa 

Administrativa  

Recursos humanos 

Financiera y Contable 

Marketing y Ventas 

Logística 
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Producción 

PERSONAL DE LA EMPRESA 

Administrador 

Asistente administrativa 

Contadora  

Cajera y vendedora 

Encargada de logística 

Ensamblador  

Soldador 

Directorio 

El directorio de la empresa lo conforman los accionistas, en sí encargado de las 

ordenes generales con respecto al funcionamiento se la empresa en donde se incluyen 

operaciones realizadas en todas las áreas de la empresa serán decididas por estos para 

posteriormente ser ejecutadas. 

Area Administrativa 

Administrador general  

El administrador general o gerente general, se encargará de ejecutar las decisiones 

determinadas y establecidas por el directorio, además encargado de rendir cuentas 

respecto al funcionamiento de la empresa, debe estar obligatoriamente al tanto de 

cada una de las áreas. 

 

Funciones   
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En general Auditar, verificar, comprobar los diferentes procedimientos de la empresa   

para el correcto manejo de esta. 

Ejecutar las ordenes establecidas por el directorio. 

Mantener excelente clima laboral en la empresa. 

Comunicarse con los trabajadores de las diferentes áreas 

Mantener siempre presente la visión y misión de la empresa y difundirla a los 

trabajadores. 

Hacer frente ante situaciones problemáticas y tomar acción en estas para la solución 

inmediata. 

Velar y verificar el cumplimiento legal en todos los procedimientos de la empresa 

Auditar, verificar, comprobar los procedimientos contables y financieros de la empresa  

Analizar la situación contable y financiera de la empresa 

Ser imagen y representante de la empresa en las distintas actividades 

Firmar acuerdos y documentos necesarios en la empresa, de las diferentes áreas. 

Requisitos para el puesto de Administrador General 

Profesional de la carrera de Administración de empresas, Economía, Ingeniería 

Industrial o carreras afines con las funciones del puesto.  

Experiencia mínima de 4 años realizando actividades requeridas por el puesto. 

Conocimientos de las herramientas de Microsoft, principalmente Word y Excel. 

Conocimientos y esmero en temas relacionados al medio ambiente y a su cuidado. 

Tener habilidades como, trabajo en equipo, liderazgo ético, responsabilidad, 

puntualidad, tolerancia, empatía. 
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Conocimientos en planeamiento estratégico empresarial. 

Asistente administrativo 

La persona encargada de la asistencia de la administración en la empresa, tendrá la 

responsabilidad general de apoyar al administrador general en las gestiones, también 

apoyará con gestiones respecto al recurso humano y a la administración financiera de 

la empresa. 

Función 

Encargada de recibir el dinero de la caja de la empresa con su respectivo cuadre, 

revisando los reportes y constatándolo. 

Guardar el dinero en la caja fuerte de la empresa. 

Recibir de logística las boletas de compras y ventas en la empresa y registrarlas al final 

de cada día. 

Recibir información del área de finanzas y hacer el respectivo registro. 

Requisitos para el puesto 

Profesional técnico o egresado universitario de Administración, secretariado o 

carreras relacionadas a las mencionadas. 

Experiencia que supere a 1 año en áreas similares al puesto 

Conocimientos avanzados de Microsoft Word, Excel, PowerPoint. 

Habilidades blandas, principalmente tolerancia y trabajo bajo presión. 

Area De Recursos Humanos 

En el caso de esta empresa, el área de recursos humanos no solo estará enfocada al 

área en la que su nombre hace mención, el recurso humano, también brindara apoyo 
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en otras actividades. En general el área de recursos humanos en esta empresa se 

encargará de la selección del personal de las diferentes áreas, además de gestionar 

diferentes actividades relacionadas al apoyo del resto de áreas de la empresa, se 

mencionan a continuación. 

Funciones 

Reclutamiento del personal. 

Evaluación y calificación del personal. 

Designación de las actividades por realizar al personal nuevo. 

Proporcionar los reportes de remuneraciones para los trabajadores.  

Liquidación de sueldos y jornales. 

Estar pendiente de las asistencias, inasistencias, tardanzas, faltas (justificadas e 

injustificadas) del personal de ECOCAP. 

Dar capacitaciones al personal de acuerdo a lo que se programe. 

Mantener al día la documentación del personal de la empresa. 

Gestionará el entrenamiento del personal 

Estará pendiente de los malentendidos de la empresa, y de hacer que se ejecuten las 

medidas correspondientes ante alguna problemática, así como de evaluar los 

comportamientos y despidos. 

En las fechas especiales (días festivos, día de la madre, padre, trabajador, etc.) 

gestionará las felicitaciones y/o actividades correspondientes) 

 Requisitos para el puesto 

Profesional psicólogo o psicóloga organizacional 
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Experiencia mínima de 1 año en puestos similares. 

Dominio de Microsoft a nivel intermedio. 

Tolerancia, trabajo bajo presión, comunicación oral y escrita. 

Area Financiera Y Contable 

La presente área se encargará de los procesos destinados a aprovisionar y manejar la 

asignación de dinero ante los requerimientos de la empresa, además de llevar la 

contabilidad de la empresa, registro de ingresos y egresos, deberá realizar los reportes 

contables de situación financiera de la empresa. 

Cuidado, manejo y control de fondos. 

Registro y gestión de las cuentas por pagar y de los plazos de tiempo de estas. 

Se hará cargo del registro de las cobranzas y la gestión de estas 

Análisis de las cuentas por cobrar. 

Registro general de los movimientos de dinero de la empresa, así como también de los 

bienes. 

Gestión, evaluación y registro de los reportes de costos de producción y ventas. 

Gestión respecto a las obligaciones tributarias. 

Actualización de la valorización de los bienes que posee la empresa. 

Requisitos para el puesto  

Profesionales universitarios o técnicos de la carrera de finanzas, ingeniería económica, 

contabilidad, carreras relacionadas Con mínima experiencia de un año a más  en 

puestos similares. 

Conocimientos en costos y presupuestos 
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Conocimientos en análisis financieros 

Tolerancia, trabajo en equipo, comunicación oral, empatía. 

Area De Marketing Y Ventas  

Esta área se encargará en general, de la venta en la empresa y de las estrategias de 

marketing y de ventas para la comercialización del producto, además del apoyo en las 

diferentes áreas cuando se amerite. Para esta área se dispondrán de dos personas. Un 

cajero y un agente de ventas. 

Agente de Ventas 

Se encargará de ser imagen de la empresa frente a actividades en donde se vaya a 

promocionar el producto. 

Visitará a las empresas ofreciendo el producto y promocionándolo. 

Evaluará estrategias de venta y de marketing para un posicionamiento de la empresa 

y hará el seguimiento de estas. 

Atenderá a los clientes en la empresa junto con el cajero o cajera, es responsabilidad 

de ambos atender al cliente en caso uno de los dos no se encuentre o este ocupado y 

proporcionar la información sobre el producto. 

Requisitos para el puesto. 

Estudiante, recién egresado, profesional universitario o técnico de las carreras como 

por ejemplo Marketing, publicidad, negocios, administración, carreras afines. 

Conocimientos en área comercial y ventas. 

Experiencia deseable mínima de medio año en ventas. 

Habilidades para presentación del producto 
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Conocimientos en marketing y técnicas de publicidad 

Cajero /vendedor 

Proporcionar información al cliente respecto al producto. 

Recibir el pago del cliente 

Atender de manera amigable al cliente en cuanto se acerque a cancelar el monto de 

su compra y devolver el cambio en caso haya este. 

Verificar el producto y sus condiciones antes de hacer la entrega. 

En sus momentos libres, colaborar con el agente de ventas y escuchar las estrategias 

de ventas o correcciones en el manejo de ventas que se está dando. 

Dejar el monto contado de las ventas del día y coordinarlo con la asistente 

administrativa, además de entregar las boletas al área de áreas financiera y contable  

Requisitos para el puesto 

Estudios de cajero bancario (no indispensable) 

Estudiante universitario o técnico con carreras relacionadas a ventas o marketing. 

Disposición a aprender. 

Conocimientos en ventas y en marketing. 

Experiencia en puestos similares (no indispensable). 

Área Operativa 

El área operativa está encargada exactamente del proceso de producción del producto 

para el que está dirigido el proyecto y la empresa, en este are se tendrán tres personas 

encargadas de la operatividad de la empresa. 

Supervisor de operación 
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Se encargará de capacitar al personal con respecto al producto, funcionamiento y 

construcción de este, la importancia que tiene. 

Se encargará de la logística de entrada y salida 

Deberá tener al tanto las boletas de compra y venta para poder entregarle al contador. 

 Evaluará y se mantendrá al tanto de todo el proceso productivo. 

Influenciara, controlara y buscara que en la empresa se realice un proceso productivo 

de manera que se desperdicie el menor material posible. 

Requisitos para el puesto 

Recién egresado de ingeniería industrial o carreras afines. 

Experiencia en el rubro (no indispensable) 

Responsabilidad, puntualidad, cumplimiento de objetivos. 

Operario 

Como mínimo secundaria completa 

Apoyo en todo el proceso productivo 

Ensamblador 

Secundaria completa 

Responsabilidad, puntualidad, honestidad. 

De preferencia conocimientos en el puesto. 

Se brindará capacitaciones respecto al producto. 

Soldador 

Que haya estudiado cursos de soldadura o que tenga experiencia soldando 

Responsabilidad y puntualidad 
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Se brindará capacitaciones respecto al producto 

6.2. Reglamento de organización y funciones  

Disposiciones Generales 

Articulo 1.- Nombre de la empresa 

El nombre de la empresa es ECOTERM S.A.C.  

Artículo 2.- Titularidad 

ECOTERM es una empresa de sociedad anónima cerrada, actúa en el ámbito 

económico, empresarial y financiero, de forma autónoma 

Artículo 3.- Ubicación 

Artículo 4.- Objeto social 

ECOTERM se constituye con la principal idea de proveer a su demanda un producto de 

calidad, a un precio accesible y que contribuye con el medio ambiente, lo que a su vez 

genera un cuidado del medio ambiente y contribución a un enfoque de economía 

sostenible. 

Artículo 5.- Producto Principal  

La empresa ECOTERM S.A.C. es una empresa que fabrica y comercializa captadores 

solares planos para flujo de agua caliente de la marca Ecocap.  

Artículo 6. El presente reglamento es de carácter normativo, contiene las funciones y 

/o atribuciones de las diferentes áreas de la empresa Ecoterm S.A.C. 

Artículo 7. Ámbito de aplicación 

El presente documento está dirigido para todas las áreas que conforman la empresa. 
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De la estructura empresarial y sus funciones 

Artículo 1.   

Estructura de la empresa y orden niveles jerárquicos 

El nivel jerárquico de la empresa Ecoterm S.A.C. es el mismo orden en el que se 

encuentra estructurado, el número 1 es el de mayor orden jerárquico. 

- Áreas de la empresa.  

Administrativa  

Recursos humanos 

Financiera y Contable 

Marketing y Ventas 

Logística 

Producción 

- Personal de la empresa  

Administrador 

Asistente administrativa 

Contadora  

Cajera y vendedora 

Encargada de logística 

Ensamblador  

Soldador 

Artículo 2.  
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Las funciones de cada área y cada representante de área de la empresa se encuentran 

detallados en el Manual de organización y funciones MOF de la empresa Ecoterm 

S.A.C. en el punto número 1.8.6.1 de este índice  

 

7. Estudio ambiental 

Las energías renovables constituyen una fuente inagotable de autoabastecimiento 

energético y además son muchas más limpias que las energías convencionales las 

cuales son perjudiciales para el ambiente. Se dice que en los últimos años la cifra por 

optar paneles solares se ha incrementado considerablemente y no solo por su gran 

contribución con el medio ambiente y reducción del dióxido de carbono, sino también 

por la reducción de los costos de energías convencionales.  

La energía térmica constituye una opción muy viable y eficiente, ya se sea visto por la 

parte económica, medioambiental y familiar. Según Rivas (2019) “el porcentaje de 

consumo energético de agua caliente sanitaria de una vivienda o un hospital, 

corresponde a un 20% y en hoteles dependiendo de su establecimiento equivaldría a 

un 23%” además es preciso resaltar que, dependiendo del lugar o climas fríos esta es 

requerida en mayor cantidad. La energía solar térmica no solo es usada en grifos o 

duchas, sino que también es aprovechada para en piscinas, calefacción, 

precalentamiento, etc. Por lo tanto, es en este porcentaje donde podríamos intervenir 

reduciendo sus costes a través del ahorro energético y además se estaría 

contribuyendo con la disminución del CO2. Es por ello que el uso de termas solares es 

muy optimo, debido al aprovechamiento de la energía solar como fuente inagotable y 
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además nos permite contribuir con el ecosistema al no hacer uso de energías o 

combustibles contaminantes y costosos. 

Beneficios del Captador térmico solar  

Procede de una fuente gratuita e inagotable como lo es el sol, por tanto, es autónoma.  

Como es una energía limpia, garantiza la reducción de emisión gases que producen 

efecto invernadero. (electricidad, gas, etc.)  

Ayuda a reducir la dependencia de constantes subidas de energías como el gas o la 

electricidad. 

Alto rendimiento durante el año 

Captadores solares y medio ambiente 

En los últimos, los problemas que aquejan al ambiente han ido en ascenso y estos no 

se debe solo por el uso de energías contaminantes si no por muchos otros factores 

contaminantes. Es por ello que proyectarse a desarrollar un mercado natural, eficiente 

y rentable es muy interesante. Puesto que hasta el día de hoy las instalaciones a base 

de paneles solares térmicos no han presentado ningún daño hacia el ambiente, es más 

los estudios realizados hasta el momento favorecen y optan por la construcción de 

estos. 

Objetivos de los captadores solares   

El objetivo primordial es brindar agua caliente a las familias que carecen de esta o 

brindar una alternativa de energía limpia y rentable para los que ya la poseen. Por otro 

lado, la construcción de los captadores solares hace que las personas se inclinen por 
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el consumo de una tecnología renovable limpia que contribuye con el ambiente que 

nos rodea. 

 

8. Plan de operaciones  

8.1. Logística de entrada: 

Ecoterm se encargará de contar con productos de calidad y con personas 

comprometidas a realizar el cambio, respecto a los proveedores se tendrán a 

Termoinox, Barlovento Renovables latinoamerican SAC (España), Centro de Energía 

Renovable, Grupo- PUCP, entre otros. Para saber más acerca de la logística de 

entrada, podemos ver el proceso de la cadena de valor que se muestra más 

adelante.  

8.1.1. Proceso Productivo  

Diagrama de Operaciones del Proceso 
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Fuente: Elaboración Propia  

Fuente: Cama. A. (2018). “PROPUESTA DE UN CAPTADOR SOLAR TÉRMICO PLANO 

MODIFICADO CON ABSORBENTE DE ACERO LAF PARA ZONAS RURALES”, Repositorio 

UCSUR. 

Descripción del Proceso Productivo 

Construcción del captador con información de la tesis elegida. (incluyendo imágenes) 

Figura 27:Proceso Productivo 
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Se consolidó la 

estructura en parrilla 

de la tubería hidráulica 

de cobre. 

Se elaboró la carcasa 

del captador a base de 

perfiles de aluminio y 

una cara posterior de 

acero galvanizado de 

0.98x1.78m. 

Se tornaron los 

enlaces reductores de 

cobre, para luego ser 

soldados a la entrada 

y salida de la parrilla  

Figura 28: Consolidación de la parrilla 

Figura 29: Carcasa del capatador 

Figura 30: Soladura de los enlaces reductores 
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Se añadió una capa 

aislante termoacústico 

a las paredes internas 

de la carcasa con 

silicona liquida. 

Espesor de la capa 4cm 

Se perforaron orificios 

en la carcasa para la 

inserción de las 

conexiones de entrada 

y salida, luego se 

insertó la estructura 

parrilla - absorbente en 

el interior de la carcasa 

La estructura de la 

parrilla, las capas de 

aislante y la plancha de 

acero LAF de 

0.95%x1.75 se pinto de 

color negro mate 

 

Figura 31: Adición de la capa aislante 

Figura 32: Pintado y unión de la estructura 

Figura 33: Inserción de las entradas y salidas 
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Logística de salida  o distribución: Respecto a la venta y o entrega de productos Ecoterm 

SAC  realizará estas actividades  desde su planta de producción todos los días. Ecoterm SAC, 

no tendrá muchos inconvenientes, debido a que en su planta se harán las ventas 

correspondientes.  En cuanto a los pedidos, manejo de materiales, instalaciones  se les 

facilitará y coordinará con encargados profesionales para brindarles ayuda.  

 

Finalmente, se colocó 

el vidrio templado de 

1.8 m2, cubriendo los 

bordes con silicona, 

para que se adhieran a 

los perfiles y rieles 

internos de la carcasa. 

Figura 34: Capatdor solar Termico para flujo de Agua 
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Fuente: Libre mercado                      Fuente: evaluando.crm 

Fuente: Fondo Nacional de Ambiente  

 

 

9. Plan de marketing 

Las empresas de todo el mundo deberían realizar un plan de marketing, si estas ya 

tienen un negocio consolidado en el mercado, un plan de marketing les ayudara o 

confirmar que lo que están haciendo está bien y si no, para los negocios nuevos será 

una gran ayuda de esa forma se mejorara la comercialización del producto o los 

productos para los que se dirige la compañía. Además de contribuir con tener una 

visión de la empresa o de lo que se quiere conseguir a largo plazo, son muchas las 

ventajas, en este proyecto realizaremos nuestro respectivo plan de marketing. 

Local (planta) 

CENTRO COMERCIAL, 

MERCADO, FERRETERIA, 

VIA ONLINE Y PARQUE  

INDUSTRIAL  

CLIENTE  

Figura 37: Planta de Ecoterm SAC 

Figura 36: Entrega de 
productos a distintas 
entidades 

Figura 35: Ventas  a Personas 
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La empresa “Ecoterm” desarrollará esta herramienta para poder desenvolverse en el 

ámbito del mercado competitivo. Para desarrollar el área de Marketing se requiere 

una previa planificación, al no ser bien evaluada dicha planificación puede involucrar 

grandes pérdidas, en consecuencia, un desperdicio de recursos y esfuerzos. El plan de 

marketing nos brindará una perspectiva precisa y clara del producto que tenemos y 

como lo vamos a promocionar, puesto que nos dará información acerca del 

posicionamiento que nos encontremos en el mercado. 

Un plan de marketing normalmente empezaría realizando un análisis situacional de la 

compañía o empresa que tenemos. Pero debemos tener presente que el actual 

proyecto de inversión es un proyecto en donde vamos a fundar una empresa creadora 

y comercializadora de captadores solares planos para zonas rurales, pero se empezara 

en el distrito de villa el salvador y San Juan Miraflores 

. Aun no esta fundada, entonces continuaremos con el análisis del mercado. 

Objetivos 

Se sabe que los objetivos en cualquier ámbito son aquellas aspiraciones por cumplir 

ya sean a corto, medio, largo plazo. Estas metas deben ser unas metas con 

determinadas características dentro del plan de marketing, deben ser medibles, 

especificas, alcanzables, relevantes y que estén a tiempo. 

- Nuestro objetivo principal es expandirnos con respecto a venderle a nuestro 

mercado objetivo, queremos aumentar nuestras ventas y aumentar el 

posicionamiento de mercado dentro del primer año en el que la empresa producirá. 

- Aceptación del 1% en el transcurso del primer año de funcionamiento de la empresa. 
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- Con un adecuado plan de marketing, gestión de ventas, gestión de publicidad se 

puede aumentar el posicionamiento de mercado, además contribuir a que la calidad 

de vida de las personas mejore gracias a la comercialización del captador solar plano 

para agua caliente sin dejar de lado los intereses económicos de por medio. 

- Se realizó un estudio de mercado que respalda las estimaciones de demanda, 

además se espera que crezcamos más del análisis realizado. Es un objetivo totalmente 

realista. Aumentar el posicionamiento de mercado no solo por la calidad del producto 

sino también por el servicio brindado al adquirir el servicio, en donde se tiene como 

objetivo en cada una de las compras, fidelizar al cliente.  

- Satisfacer a la población actual del distrito de villa el salvador y San Juan Miraflores 

 que actualmente no cuenta con un captador solar en su hogar es uno de los objetivos 

más oportunos, nos encontramos en el momento correcto para empezar a 

comercializar captadores solares planos para flujo de agua. 

Estrategias 

- Se realizará publicidad por medio de afiches y pancartas, resaltando la importancia 

ambiental que tiene el captador, la reducción de gastos que puede generar en los 

hogares de VES y SJM  el servicio de agua caliente que podrán tener, además del gran 

aporte ambiental que proporciona. 

- Se utilizarán redes sociales como Facebook y WhatsApp, para promocionar el 

ECOCAP , de igual forma resaltando su importancia. 
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- Se buscará utilizar de manera óptima los recursos para la creación del captador solar, 

el encargado de operaciones obligatoriamente debe supervisar el proceso de 

producción para evitar desperdicios. 

- Se buscará ir a la búsqueda de clientes, empresas grandes que al enterarse de 

nuestra empresa y nuestro producto se sientan atraídos, y fidelizarlos. 

9.1. Mix del marketing 4ps 

Precio 

El precio de los captadores solares planos para flujo de agua que ya se encuentran en 

el mercado tienen un costo que va desde, 2000, 2100, hasta 2500 soles. Estamos 

refiriéndonos a captadores solares de las empresas Termoinox, Eco Perú, Amalur, etc. 

El precio de nuestro producto definitivamente es más barato del que hay en el 

mercado ya que se utiliza el acero LAF el cual  lo hace un poco más económico que los 

captadores ya existentes en el mercado. 

Por un lado, dado el análisis de estudio de mercado, el precio al cual las personas  

encuestadas estarían dispuestas a pagar por un captador solar térmico es de 900 a 

1099 con un 44% siendo este el porcentaje  mayor. Por otro lado, el precio calculado 

del proyecto (captador solar para flujo de agua), dado el costeo de todos los insumos 

correspondientes,  incluido el margen de ganancia  da un total de 1200 soles, siendo 

favorable para diversos demandantes.  

Producto 

El captador solar térmico para flujo de Agua es un producto que tiene un tamaño 

estimado de 1.80 metros de largo y 1m, de ancho. Además cuenta con una carcasa de 
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aluminio, una cubierta transparente de vidrio templado, y sobre todo una placa 

absorbente (Acero Negro LAF).  

Promoción 

Se tendrá publicidad del producto por medio de redes sociales, además de las 

pancartas y afiches para que los pobladores de Villa el Salvador y San Juan Miraflores 

estén en más contacto con este producto, definitivamente lo más relevante o donde 

se centra todo el  esfuerzo será en hacer conocido el producto ,mostrando la 

característica principal que tiene a comparación de otros captadores solares que 

existen en el mercado, y la empresa,  aparte se utilizará medios orales como 

herramienta clave para la  promoción. 

 

Plaza o distribución 

El producto será distribuido ya sea por venta presencial en nuestro local (Villa el 

Salvador), o se podrá llevar al lugar destinado previa comunicación.  

9.1. Diseño del producto  

Diseño de etiqueta 

El diseño de la etiqueta Ecocap, es una mezcla de colores que muestran la armonía y 

el respeto por la naturaleza. Y que mejor manera de mostrarla a través de unas hojas, 

y la imagen de un sol que aparte de ser una de las grandes creaciones, genera grandes 

beneficios para la humanidad.  
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Figura 38: Logo de Ecoterm S.A.C 

Fuente: Elaboración Propia  

Beneficios y /o ventajas del producto 

Brinda agua caliente 

Contribuye al cuidado del medio ambiente 

Es una energía limpia 

Disminuye los gastos por luz y gas en los hogares, porque proporciona agua caliente 

partir de la radiación solar. 

Tiene un precio más bajo en comparación con productos parecidos que ya se 

comercializan en el mercado.. 

Tiene una mayor conservación del calor con respecto a los captador que ya se 

comercializan en el mercado. 

10. SISTEMA DE CADENA DE VALOR 

Según porter se conoce como cadena de valor aquella herramienta básica y 

fundamental para analizar las ventajas competitivas de una empresa, además nos 

permite analizar y examinar las actividades e interacciones que realiza la empresa. 

Esto significa que gracias al sistema de cadena de valor se nos permitirá desagregar la 

empresa en diferentes actividades básicas. 
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Para realizar una correcta utilización de la cadena de valor se debe distinguir entre 

estos tipos de actividades: 

          Actividades primarias 

Aquí se encuentran las actividades que forman parte del proceso productivo de la 

empresa viendo desde de un punto de vista concreto , así como su transferencia y 

venta al consumidor. 

10.1. Logística interna o entrada de factores: 

Es una de las áreas con gran importancia ya que la calidad del producto final, y la 

optimización de diversas actividades en  el tiempo, dependerán de la eficiencia y 

eficacia de las acciones que se realicen, estas  pueden  ser la recepción  de los insumos, 

el trato, la manipulación de  estos, inventarios, etc.  

Además, cabe mencionar que en este espacio se determinaran los recursos utilizados 

para la elaboración del captador, que son  la materia prima, la mano de obra, el capital, 

maquinaria y la energía utilizada. Aquí se establecerá el total control sobre los 

captadores solares térmicos para flujo de agua que existen en el establecimiento o 

almacén. Para el control y contabilidad el equipo encargado de la producción 

informara al área de administración. 

a) Operaciones o producción 

Aquí se determina la transformación del producto final, es decir la fabricación de 

captadores solares para flujo de agua. Es necesario mencionar que el transformar y 

crear el producto final es gracias al  soporte  de los otros ámbitos  que trabajan en 

este proceso, como lo es el de recursos humanos (personal capacitado), tecnológico 
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(maquinaria, herramientas  de calidad), logística interna, etc. Para este caso; la 

producción de los captadores solares térmico para flujo de agua  se detalló de la 

siguiente manera: 

10.2. Logística externa o distribución:  

La empresa Ecoterm SAC, en cuanto a la recepción y distribución de sus productos, lo 

realizará desde su planta de producción todos los días. Dado que en esta parte los 

productos deben trasladarse  a lugares requeridos para su  venta, Ecoterm SAC, no 

tendrá muchos inconvenientes, debido a que en su planta se harán las ventas 

correspondientes, es necesario mencionar que cada desarrollo de actividades tiene 

su espacio. Así por ejemplo el área encargada de ventas, tiene su sala y espacio de 

profesionales encargados de las ventas, en cuanto a el  área de producción, también 

tiene su espacio y profesionales al mando.  En cuanto a los pedidos, manejo de 

materiales, instalaciones  se les facilitará y coordinará con encargados profesionales 

para brindarles ayuda.  

a) Marketing y ventas:  

El área de marketing tiene un gran papel dado que se encargará de que muchas 

personas logren conocer a la empresa, a los productos e impulsen a las ventas, 

asimismo, el dar a conocer la gran oportunidad y diferencia que obtienen de este 

producto a comparación de otros.   Por último esta área determinará cuanta fuerza 

tendrán las ventas del producto, para ello se establecerá campañas de Marketing 

como promociones, publicidad en la web y a través de afiches, los afiches se 

entregarán cuando el cliente llegue por la compra de un captador solar. 
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b) Servicio postventa: En este aspecto nuestra empresa brindara un servicio de 

postventa de calidad, consiste en que se ofrecerá todo tipo de cambio y/o 

devolución del producto dentro del mes de adquisición (30 días), esto se aplicará en 

caso de que el producto adquirido por el cliente presente fallas de fábrica. En caso 

que el captador hubiese sido manipulado y dañado por el comprador, no se 

procederá al cambio. 
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Tabla 23. Cadena de valor 
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10.2 Actividades de apoyo 

Son conocidas como dichas actividades de apoyo que sustentan las actividades 

primarias y para poder desarrollarse adecuadamente tienen un respaldo entre sí. 

  

 

Figura 39:Cadena de valor de Michel Porter 

Fuente- cadena de valor Michel Porter 

Las actividades de apoyo están constituidas en primer lugar por la infraestructura de 

la empresa, dentro de esta tenemos el diseño de planta con sus respectivas áreas. El 

cual dichas áreas sirven para el tema de organización, planeación, ejecución, 

administración, finanzas, contabilidad, etc. También se puede apreciar la gestión de 

Recursos Humanos que es aquí en donde se da la búsqueda, contratación, 

entrenamiento del personal para que de una manera eficiente e optima pueda realizar 

sus respectivas funciones. Por ultimo también se desarrollará el aspecto tecnológico, 

que este consiste en los materiales tecnológicos requeridos para la construcción del 
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captador Ecoterm S.A.C junto con la aplicación de conocimientos y softwares que 

llevan a que se desarrollen productos de calidad, sumado a esto, se hará aplicación del 

modelo de negocio orientando toda la cadena de valor al producto para así cuando 

este llegue al cliente sea de manera satisfactoria. 

1. Cronograma del proyecto 

El cronograma es una herramienta de mejor medida y ajuste que nos ayuda a fijar los 

tiempos en el proceso de proyecto En la siguiente tabla mostraremos con un relleno a 

color el tiempo aproximado utilizado para la realización del proyecto. 

 

Figura 40: Actividades a realizar 

Fuente: Elaboración Propia  
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2.  Plan De Recursos Humanos  

El plan de recursos humanos nos ayuda a conocer las principales necesidades que el 

personal requiere en el momento de la constitución de la empresa o negocio. Para 

poder determinar de manera inmediata el plan de recursos humanos es preciso 

hacerlo a través del esquema de organización de ECOTERM s.a.c.  

Organigrama 

El organigrama es una representación gráfica de la estructura organizacional de la 

empresa, aquí se representará los esquemas de la estructura y los niveles jerárquicos 

existentes. Esto nos permitirá saber el grado de posicionamiento y las funciones que 

se debe llevar a cabo en cada área.  

Beneficios dle organigrama  

Correcta asignación de responsabilidades. 

Se establece relaciones de autoridad y coordinación  

Se define objetivos 

Correcto reparto de funciones. 



  

123 
 

 

Figura 41: Organigrama de la Empresa Ecoterm S.A.C  

Fuente: Elaboración propia 

3. Plan Económico  

Cabe mencionar que para las ventas de los captadores solares térmicos para flujo de 

agua se tiene como población a abarcar a V.E.S. y S.J.M., con un nivel socioeconómico 

B (7.9%) y C (52.20%), y una  población de 25 años a más. Es de importancia mencionar 

que los datos obtenidos de la población a analizar son gracias al Instituto nacional de 

Estadística.  
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Tabla 24. Población Proyectada 

 

Fuente: Elaboración Propia  

 

Tabla 25.MO 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Estimación de la demanda: 

A continuación, la siguiente tabla muestra la población proyectada de villa el salvador 

y san juan de Miraflores, los datos que se mostrararán han sido gracias a el documento 

de proyecciones poblacionales para Lima Metropolitana a los años Horizonte 2018 – 

2035 a nivel distrital.  

 

Tabla 26. Población Proyectada 

 

Fuente Elaboración Propia  

Estimación de la demanda Potencial  
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Para la estimación de la demanda potencial, se hizo la aplicación de un primer filtro el 

cual consistía en multiplicar la población proyectada con las tasas del mercado 

objetivo mostradas anteriormente.  

 

Tabla 27. Mercado Potencial 

 

Fuente: Elaboración propia  

 

Estimación de la demanda disponible  

Obtenida la demanda potencial, se procedió a aplicar el segundo filtro, que se basó en 

multiplicar el porcentaje de la cantidad de personas que tenían termas en sus hogares 

(porcentaje sacado de las encuestas que se realizó) con la población potencial, esto 

con la finalidad de que aquellas personas que tuvieran termas, en un futuro cambiaran 

esas termas por los captadores solares.  
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Tabla 28: Mercado Disponible 

 

Fuente: Elaboración Propia 

C) Demanda Efectiva: Como tercer filtro para saber el mercado efectivo, se recurrió a 

la cantidad (%) de personas que comprarían captadores solares. Porcentaje también 

obtenido de la aplicación de encuestas.  

 

 

 

Tabla 29: Mercado Efectivo 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Para dirigirnos al mercado objetivo, consideramos el porcentaje de participación en el 

mercado, en este caso le dimos un 2%. 

DISTRITO

% de personas que comprarian 

captadores 

Villa el salvador y San juan de Miraflores  y SJM 96%
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Tabla 30: Mercado objetivo 

 

Fuente: elaboración Propia 

Por último, tras aplicar varios filtros, hacemos la aplicación de un último, el cual 

consiste en la cantidad de termas demandas por año (porcentaje obtenido en las 

encuestas aplicadas). Estos siendo de 95% y de 5% de personas que demandan 1 

unidad y 2 respectivamente.  

Tabla 31: Estimación de la Demanda 

 

 

4. Plan financiero 

Supuestos y políticas 

La empresa Ecoterm productora de Captadores solares térmicos para flujo de agua, en 

base a análisis estimados, tiene que el capital de trabajo para el año 1 del proyecto va 

a ser financiado por los accionistas, lo que permitirá que exista buen funcionamiento 

y gestión externa e interna de la empresa. Asimismo, la depreciación y amortización 

DISTRITO % de mercado que atenderá

Villa el salvador y San juan de Miraflores  y SJM 2%
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se realizará de manera lineal, por el período de 7 años. Además, como se sabe la 

incertidumbre que existe en el mundo actual es de gran importancia para los 

diferentes procesos y situaciones que pueda darse dentro y fuera de una empresa, es 

por ello que la empresa Ecoterm contará con profesionales  comprometidos, 

responsables que hagan de estos percances desafíos. 
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Detalles del total de Inversiones:  

 

Tabla 32: Activos Intangibles 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 33: Activos Fijos 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 



  

131 
 

Tabla 34: Capital de Trabajo 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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Tabla N°: Estructura de los gastos administrativos  

              Tabla 35: Gastos en Moviliarios 
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             Tabla 36: Gasto en Útiles del área operativa 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 37: Gasto en Útiles del Área de Administración 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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Tabla 38. Gasto en Útiles del área de ventas 

 

 Fuente: Elaboración Propia  
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Tabla 39: Gasto de útiles del área de Limpeza 

 

 Fuente: Elaboración Propia 
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Estructura de los costos de Producción: 

  

Tabla 40: Costos de la materia Prima 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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Tabla 42: Costo Variable Unitario 

 

Costo Variables Costo sin IGV

VIDRIO TEMPLADO (0. 6 cm de espesor) 1x1.8 m 88.98S/.                 

PLANCHA ACERO LAF (0.06 cm de espesor) 1.2 x 2.4 25.42S/.                 

PLANCHA GALVANIZADA 1X2.5 133.90S/.               

PERFILES DE ALUMINIO  0.25 X 2.5 186.44S/.               

AISLANTE TERMICOACUSTICO (lana de poliester) de 50mm de 

espesor.1.2 X 2.0 m. 15.25S/.                 

TUBERIA DE COBRE de 3/8" (DN 10mm) x 6 m. 271.27S/.               

TUBERIA DE COBRE 1/2" (DN 20mm) x 2.5 m  46.61S/.                 

CILINDRO DE COBRE  1/2" 21.19S/.                 

 Válvulas 80.00S/.                 

ETIQUETADO 0.20S/.                    

CAJA DE CARTÓN 1.00S/.                    

PLUMAFON 0.03S/.                    

EMPAQUE 0.17S/.                    

Costo Variable Unitario 870.46S/.               

Costo Fijo Unitario 15.44S/.                 

Costo total Unitario 888.24S/.               

Margen de Utilidad 14.49%

Precio sin IGV 1,016.95S/.            

IGV 183.05S/.               

PRECIO TOTAL 1,200.00S/.            

Captador Termico para flujo de Agua 1 1x1.8 m

Consumo de agua por captador 0.59             Soles

Consumo de luz por captador 1.751 Soles

Costo de energía y Agua 

Tabla 41: Parte del costo variable Unitario 
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Estados financieros Proyectados: A continuación se presentará el flujo de caja proyectado 

a 7 años.  

 

Tabla 43: Variables a tomar para el flujo de caja 

 

Cabe mencionar que las variables mostradas previamente han sido evaluadas y calculadas, 

para el desarrollo de este proyecto. Se utilizará un cok mensual de 1,8 %.   
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Tabla 44: Flujo de caja Año 1 

 

Elaboración Propia  
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Tabla 45: Flujo de caja año 2 

 

 



  

142 
 

Tabla 46: Flujo de caja año 3 

 

 



  

143 
 

Tabla 47: Flujo de caja proyectado año 4 
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Tabla 48. Flujo de caja año 5 
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Tabla 49. Flujo de caja año 6 
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Tabla 50. Flujo de caja proyectado año 7 
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IX. CONCLUSIONES 

Se concluye que el proyecto Ecoterm S.A.C creadores de captadores solares térmicos 

para flujo de agua caliente es viable, tanto en el ámbito económico, financiero, 

ambiental, y social, previo a ello haciéndose el análisis respectivo (cálculo de VAN, TIR, 

COK, etc.). Se tiene que es viable, y ejecutable porque el resultado de la evaluación 

económica del VAN calculado es positivo, y el COK es menor a la TIR.  

Además, realizada la investigación de mercados a través de la encuesta aplicada, se 

determinó que el 60% de la población utiliza una terma en su hogar. Asimismo de la 

población de Villa el Salvador y San juan de Miraflores encuestada el 96% de estas, 

compraría y cambiaría su terma por un captador solar térmico para flujo de agua 

caliente, el cual es favorable para la empresa. Ecocap es un producto que está 

comprometido con la conservación y preservación del medio ambiente, y esta dispuesto 

cumplir con las expectativas estimadas.  

Después de analizar, estudiar y aplicar todo lo que conlleva ejercer un proyecto de 

inversión, queda claro que es de gran importancia analizar cada detalle que implique 

ser parte de este, dado que puede traer beneficios o perjuicios a futuro, dado que 

puede alterar cualquier calculo, o no llegue a quedar  tan claro el objetivo.  

 

Recomendaciones:  

• Se recomienda ampliar el estudio de mercado a la población de la sierra del Perú 

o centro de Lima. 

Crear alianzas estratégicas con empresas que llevan tiempo en el mercado, o buscar una 

empresa reconocida y ver la posibilidad de una franquicia de captadores solares térmicos 

para flujo de agua caliente 
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XI. ANEXOS 

Anexo 1: Distribución de sexo 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Anexo 2: Distribución de Edad 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Anexo 3: Situación Laboral  

MUJERES 
47%HOMBRES 

53%

SEXO

MUJERES

HOMBRES

70, 35%

51, 25%

18, 9%

39, 19%

23, 12%

EDAD

25 a 30 años 30 a 35 años 35 a 40 años 40 a 50 años 50 años a mas
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Anexo 4: Cantidad de personas que en su hogar tienen una terma  
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Fuente: Elaboración Propia 

 

Anexo 5: Lugares en donde compraron termas  

 

Fuente: Elaboración Propia  

 

 

 

Anexo 6: Tipos de termas que utilizan las personas encuestadas  
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Fuente: Elaboración Propia 

Anexo 7: Interés por el medio Ambiente 

 

Anexo 7 

 

 

 

 

 

 

Anexo 8: Porcentaje de personas que saben que son energías Renovables 
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Fuente: Elaboración propia 

Anexo 9: Cantidad de personas encuestadas que comprarían captadores solares 

térmicos para flujo de agua.  

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo 10: Disposición a pagar de los encuestados por un captador solar térmico para 

aflujo de agua  

 

Fuente: Elaboración propia 

Anexo 11: Cantidad de compra de captadores al año 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo 12: Periodo en el que personas renuevan sus equipos  

 

Fuente: Elaboración Propia  

Anexo 13: Distribución de medios de comunicación  

 

Fuente: Elaboración Propia  
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