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Esta tesis ha sido dividida en 6 capitulos que en conjunto le daran cuerpo al escenario

investigativo, a saber:

En el primer capitulo denominado introductorio se tiene como propdsito describir las razones
por las que este tema merece ser objeto de estudio de una investigacion. En él, se hace
referencia a los materiales previos generados por investigadores y especialistas en torno al
topico de investigacion y el abordaje que le hizo. Asi mismo se incluye el objetivo general y
los objetivos especificos. En su conjunto y tal como su nombre lo indica, introduce al lector

en el tema de investigacion y como sera abordado.

El segundo capitulo, marco teorico, brinda el sustento tedrico y conceptual que sirve de
fundamento para respaldar los hallazgos que genere el estudio.

Por su parte en el marco metodoldgico, correspondiente al tercer capitulo, se da a conocer el
tipo de investigacién empleada, la metodologia, los instrumentos, las fuentes de informacion,
poblacion y muestra, las categorias de analisis empleadas por el investigador y el tipo de

analisis que se aplica al estudio.

En el cuarto capitulo, se presentan, ordenan, analizan e interpretan los datos conseguidos a

través de los instrumentos y las técnicas investigativas.

El quinto capitulo denominado conclusiones y recomendaciones, se brindan los principales
hallazgos obtenidos en cada una de las variables, asi como recomendaciones dirigidas a
personas fisicas o juridicas sobre la implementacion de estrategias para subsanar o mejorar

cada una de las condiciones descritas en es este documento.

Seguidamente esta conformado por un sexto capitulo al que se denomina Propuesta el cual

contiene un plan de trabajo que pueda ejecutar la empresa.
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Capitulo |

Aspectos Introductorios

1.1Antecedentes

Paneles solares y su factibilidad financiera ha sido un tema de estudio a nivel
internacional y a nivel nacional, siendo de gran importancia por la aplicacion y cambio hacia

las energias renovables que favorecen el planeta.

Antecedentes internacionales

A nivel internacional una de las investigaciones encontradas en Colombia por
Villegas y Espinal para la Universidad EAFIT se enfoca en Factibilidad financiera de un
proyecto de energia solar fotovoltaica financiado mediante un acuerdo de compra PPA.

Dentro de la misma contiene los siguientes objetivos:

O Evaluar la factibilidad financiera de una instalacion solar fotovoltaica, financiada
mediante un acuerdo de compra de energia solar PPA a 20 afios, entre un inversionista y una
empresa del sector comercial (cliente).

O Encontrar la tarifa de energia solar minima, a partir de la cual la inversién es rentable vy,
de forma paralela, estimar el ahorro que obtendria el cliente durante el horizonte de tiempo
del contrato por pagar una tarifa inferior, producto de autogenerar la energia, frente a la que
pagaria si consumiera la energia de la red eléctrica.

O Demostrar que uno de los principales riesgos para garantizar la rentabilidad de la
inversion esta asociado con los beneficios tributarios que plantea la Ley 1715 de 2014
(UPME, 2014).




En conclusion, se determina, que es viable para el inversionista bajo los criterios de
rentabilidad evaluados, porque logra obtener un VPN positivo y una rentabilidad superior a
la esperada, asi como un periodo de recuperacion de la inversion relativamente corto de 8
afnos.

Se considera esta tesis de interés ya que permite ver como el favorecimiento de las

leyes hacen que cada vez sea méas rentable el financiamiento de sistemas solares.

Otra de las investigaciones internacionales fue realizada en octubre de 2019 por
Santana, para la Universidad Nacional Autonoma, Managua, Nicaragua desarrollando el
tema de investigacion: Evaluacion de rentabilidad financiera de inversion para la
comercializacion de sistemas solares fotovoltaicos para uso alternativo en la tarifa residencial
de las viviendas del barrio Santa Rosa de la ciudad de Managua, en un horizonte de 5 afios a

partir del 2020. Consta de los siguientes objetivos

Obijetivo general:

Evaluar financieramente la rentabilidad de inversion para la comercializacion de
sistemas de energia solar fotovoltaica dirigido a los usuarios de la tarifa residencial en el
barrio Santa Rosa de la ciudad de Managua, en un horizonte de cinco afos, a partir del 2020.

Obijetivos especificos:

O Elaborar propuesta de plan de negocio aplicando la metodologia de las cinco fuerzas de
Michael Porter y el andlisis de la matriz FODA.

O Estimar una apropiada Estructura optima de Capital y Tasa de Descuento acorde al
emprendimiento que permita descontar los Flujos de Efectivo.

O Calcular larentabilidad del emprendimiento aplicando los indicadores financieros VAN,
TIR, Relacion Beneficio/Costo y Periodo de Recuperacion. 2.2.4 Realizar analisis de
sensibilidad de variables criticas y la simulacién de Escenarios; Optimista, Probable y

Pesimista, que proporcionen una estimacion de las expectativas del riesgo.




Se concluye que al realizar los andlisis y revisar los resultados evaluados por los criterios
financieros, determinan que el emprendimiento es financieramente rentable ain con la variacion

en los precios y las cantidades.

Para finalizar con las investigaciones a nivel internacional un tercer estudio fue realizado
en el 2018 por Toro para la Universidad de Chile en Santiago de Chile, desarrollando el problema
investigativo: Plan de Negocios para una empresa instaladora de paneles solares.

Este consta de los siguientes objetivos:

Obijetivo General:
Disefiar un Plan de Negocios para una empresa que realice la instalacion y mantenimiento
de paneles fotovoltaicos, con un servicio de calidad, posiciondndola como la més atractiva

para un segmento de clientes determinado, con el objetivo de obtener rentabilidad.

Objetivos Especificos
O Definir las ventajas competitivas del servicio ofrecido y generar una propuesta de valor
atractiva para los clientes.
O Determinar el segmento objetivo para la empresa.
O Establecer el servicio segun el segmento objetivo.
O Determinar el Modelo de Negocio.
O Desarrollar un plan de marketing para el servicio ofrecido, posicionando a la empresa en
el segmento objetivo.

O Determinar la rentabilidad que tendra la Empresa.

Como hallazgo se determina que la evaluacion econémica del Negocio demuestra que
se trata de un negocio rentable, obteniendo un VAN de 130 MMUSS, y una TIR del 60%.
Del analisis de sensibilidad realizado se tiene que la variacion de los costos variables resulta
los mas sensibles. Por las condiciones del mercado actual y regulacién vigente, se tiene una
gran oportunidad para desarrollar este Negocio, pero se requiere de un despliegue y

protagonismo de la Fuerza de Ventas para ofrecer y distribuir la propuesta de valor.




Antecedentes nacionales

En Costa Rica, universidades estatales y privadas han hecho estudios tales como,

Una de las investigaciones fue realizada en el 2019 por Chacén para la Universidad
Nacional, enfocado en la Propuesta de un modelo para cuantificar el costo-beneficio
monetario de los hogares costarricenses que decidan implementar la generacion distribuida
con tecnologia fotovoltaica para autoconsumo en Costa Rica.

Dentro de la misma contiene los siguientes objetivos:

Objetivo general
Analizar los elementos de tipo tecnoldgico y de normativa vigente que permitan desarrollar
un modelo para cuantificar el costo-beneficio monetario de los hogares costarricenses que

decidan implementar la GD con tecnologia fotovoltaica para autoconsumo.

Objetivos Especificos

O Caracterizar el marco de las politicas regulatorias vigentes que rigen la GD para
autoconsumo en Costa Rica.

O Diagnosticar el estado actual de la GD fotovoltaica para autoconsumo en los hogares
costarricenses.

O Crear un modelo de analisis que permita cuantificar el costo-beneficio monetario de los
hogares costarricenses que decidan implementar la GD con tecnologia fotovoltaica para
autoconsumo.

O Calcular los resultados del costo-beneficio del modelo en los hogares costarricenses

que opten por la GD utilizando tecnologia fotovoltaica.

O Proponer recomendaciones en materia de politicas publicas para la GD bajo un esquema
fotovoltaico en Costa Rica.




En conclusidn, se determina que para algunas de las provincias es beneficioso por la
recepcion solar que hay, de la misma manera se sefiala que hay muchas trabas a nivel de
legislacion que no permiten el desarrollo de sistemas fotovoltaicos.

Otro de los estudios realizados a nivel nacional se elabord en el 2018 por Rojas de la
Universidad Latina, Heredia, cuyo trabajo lleva por nombre: Estudio de Factibilidad
Financiera de la instalacion de Paneles Solares en las Granjas Avicolas de la Empresa Aviar
S.A. Consta del objetivo general:

Analizar el consumo eléctrico de las granjas productoras de huevos de la Empresa Aviar
con el fin de determinar la factibilidad financiera de la compra e instalacion de paneles solares
que resulte en una reduccion de la cantidad de kwh consumidos mensualmente y la factura

pagada al proveedor eléctrico durante el | cuatrimestre del 2018.

Obijetivos Especificos
O Estudiar el consumo eléctrico operativo de cada granja productora de huevos de
la empresa con el fin de identificar consumo eléctrico operativo minimo.
O Investigar sobre el costo y capacidad de la oferta de paneles solares en el pais.
O Estudiar la legislacion vigente que regula la matriz eléctrica costarricense
referente a paneles solares e interconexién de estos con la red de
distribucién de energia nacional.
O Comprobar la factibilidad financiera de adquirir e instalar los paneles solares
necesarios para cumplir el objetivo principal por medio de flujos de efectivo y

razones financieras.

Se logra determinar a traveés de esta investigacion el calculo de las razones financieras
que reafirman la rentabilidad y sostenibilidad de una posible inversién de la Empresa Aviar

en un sistema de autogeneracion distribuida interconectada a la red eléctrica publica.




Con respecto a las investigaciones nacionales otra de las tesis realizadas; se ubica en
el 2020, elaborada por Vargas para la Universidad Latina, enfocada en: Propuesta de Disefio
fotovoltaico para la fabrica de muebles MUCORO.

La misma contiene los siguientes objetivos
Objetivo general:
Realizar una propuesta de disefio de un sistema fotovoltaico interconectado a la red, capaz
de abastecer energéticamente a la fabrica de muebles MUCORO vy, a la vez, disminuir

considerablemente el costo de la factura eléctrica de cada mes.

Obijetivos especificos:
O Identificar la demanda eléctrica mensual que tiene la fabrica de muebles MUCORO.
O Definir la capacidad de generacidn del sistema para que pueda abastecer la demanda
energética que tiene la fabrica de muebles.
O Disefiar el sistema fotovoltaico con base en los andlisis realizados, con el fin de construir

un sistema capaz de reducir considerablemente la factura eléctrica.

En conclusién, se determina que el costo de este proyecto representa una inversion
muy alta para la fabrica. Sin embargo, los célculos realizados de la factibilidad del proyecto
manifiestan que la fabrica recuperaria esta inversion inicial en aproximadamente cinco afios
y medio. Luego de este tiempo, comenzarian a generar nimeros positivos en el flujo de caja
de aproximadamente 26 millones de colones en los primeros 10 afos; esto significaria
importantes ganancias para la empresa. Por lo tanto, es un proyecto completamente factible

que le traerad grandes ahorros a la fabrica, tanto energéticos como econdmicos.




1.2 Justificacién

Charles Fritts, el inventor de los paneles solares que construyo la célula fotovoltaica
solida no imagind el alcance que tendria esa pequefia superficie hecha de selenio con una

capa de oro.

Los paneles solares son generadores de luz eléctrica, por medio de las celdas la luz
solar es captada para luego transformarla en energia eléctrica. Estos artefactos no producen
ningun contaminante al medio ambiente, lo que favorece su uso. Cada vez hay mas personas

interesadas en poner su granito de arena para dar una solucion al cambio climatico.

Al planeta Tierra llega suficiente energia solar en una hora como para abastecer al
mundo entero durante un afio. A diferencia de los importantes recursos y capital necesarios
para extraer y quemar combustibles fosiles, cualquiera puede comprar e instalar paneles
solares para aprovecharse de la abundancia de luz solar. Y lo mejor de todo es que el sol

genera ahorros importantes en la factura eléctrica a largo plazo.

La utilizacion de este tipo de tecnologia resulta relevante debido a la posicion geografica
con que cuenta el pais, ya que, la misma permite disponer de radiacién solar y en mayor medida

en el periodo seco.

La oportunidad de comercializar paneles solares es dada en el contexto actual por una
serie de acontecimientos como son: el aumento de la tarifa eléctrica, la utilizacion de un recurso
natural como es el sol para la obtencion de energia, la nueva ley de generacion distribuida que

este 07 de enero de 2022 fue publicada, en la Gaceta.

Adicionalmente, se tiene la apertura del mercado internacional, la exoneracion de
impuestos para las compras de paneles solares, la reduccion de la emision de dioxido de carbono,
y el consecuente impulso al crecimiento econémico, creando nuevos empleos, mejorando la salud

y el bienestar a nivel nacional.




Implementar paneles solares que generen energia a partir de radiacion solar implica un
gran avance para nuestra sociedad, es dejar atras la generacion del exceso de gases de invernadero
que afectan directamente a la atmosfera e indirectamente a todos los seres vivos del planeta.

En este momento la empresa Sunshine desea definir una linea de producto, por lo tanto,
es de suma importancia determinar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 tanto de los
alquileres de paneles como de la venta por medio del financiamiento, esto para sustentar cual de
los productos le brindan una mayor rentabilidad.

Por lo mencionado, se valida la realizacion de esta investigacion aunado a la vigencia del

tema y el énfasis que tiene el gobierno de la replblica para lograr que el pais alcance la meta de

ser carbono neutro.

llustracion 1 Esquema simple de un sistema fotovoltaico




llustracion 2 Modulo fotovoltaico

FOTOVOLTAICA

1.3 Planteamiento del problema

Segun Hernandez y Mendoza, et al., (2018) “plantear el problema significa afinar,
precisar y estructurar la idea de investigacion, lo cual involucra mayor formalizacion y

delimitacion en el caso del enfoque cuantitativo” (p. 40).

En otras palabras, plantear el problema tal como lo indican los autores es determinar a
través de una pregunta el desarrollo de la investigacion y de esta manera se va abordando el tema

a lo largo de cada uno de los capitulos.

El desarrollo de la presente investigacion es importante debido a que en la actualidad
existen agentes econdmicos, entre ellos los hogares y las diferentes compaiiias, que han visto en
los paneles solares una alternativa para generar su propia energia eléctrica. Sin embargo, se
presenta un vacio de conocimiento en cuanto al efecto del costo-beneficio monetario y las

variables mas relevantes a considerar en este tipo de inversiones desde el punto de vista técnico




y regulatorio. Dicha informacion es pertinente conocer para una eficiente toma de decisiones de

hacia dénde orientar el mercado.

Es de esta manera que se necesita determinar cuan rentables son los productos ofrecidos
y conocer lo que es mas factible a los clientes, y lo que es mas favorable a nivel financiero para

la empresa.

¢Cuédl es larentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos de alquiler
y venta de paneles solares de la empresa Sunshine Solar S.A.?

1.4 Objetivos

Segln Hernandez, et al., (2018): “los objetivos especifican lo que se pretende conocer
como resultado de la investigacion y deben expresarse con claridad, pues son las guias del

estudio. Comienzan con un verbo que conduzca a la accion” (p. 43).

De tal manera, los objetivos tal como lo indican los autores es el fin de lo que se desea

alcanzar, siempre de una forma clara, pero concreta.

Se conoce como objetivo de investigacion al conjunto de metas que se propone
alcanzar un investigador en un proyecto o estudio. Por lo general, los objetivos de
investigacion estan alineados con el campo de conocimiento especifico en que esta inscrito
un trabajo, y buscan ampliar los conocimientos o teorias que se hayan formulado en torno a
determinada materia.

Los objetivos de la investigacion son el eje en torno al cual se define el marco teorico
de un proyecto y la metodologia a ser aplicada.

Existen fundamentalmente dos tipos de objetivos de investigacion: el general y el
especifico.




1.4.1 Objetivo General

Analizar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos de alquiler
y venta de paneles solares de la empresa Sunshine Solar S.A., con el fin de tomar una decision

estratégica financiera para el fortalecimiento de la empresa.

El objetivo general es aquel que se centra en un aspecto global del estudio. En este
sentido, es el propdsito fundamental de la investigacion y donde se expone el resultado final

que se pretende alcanzar con el trabajo.

1.4.2 Objetivos Especificos

El objetivo especifico es aquel que se plantea en funcién de aspectos méas concretos o

precisos de la investigacion, derivados, por lo tanto, de los objetivos generales.

» Analizar la situacién financiera de la empresa Sunshine Solar S.A., mediante las

razones financieras durante del periodo 2019-2021.

» Determinar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos y
servicios que ofrece la empresa Sunshine Solar S.A., por medio del analisis de los
estados financieros e indicadores de rentabilidad (contable y de inversién) de cada

uno de ellos.

» Analizar la satisfaccion del cliente en relacion con los productos y servicios que

ofrece la empresa Sunshine Solar.

» Establecer una estrategia financiera para la empresa Sunshine Solar mediante el
analisis de la rentabilidad y potencial de la empresa.




1.5 Proyecciones

Es una técnica que consiste en imaginar con el mayor detalle posible como seran las

cosas cuando se haya alcanzado el objetivo propuesto.

Con los objetivos planteados en esta investigacion, se logra determinar cuél de los
productos es el que genera mas rentabilidad financiera a la compaiiia, evaluando los periodos
2019-2021 a partir de los costos de los productos, asi como la depreciacion de equipos en el

caso de los alquileres, y el recurso humano.

De esta manera se define el norte a seguir por parte de la empresa y orientar sus

estrategias de mercadeo hacia el sector o producto que se quiere posicionar.

Ademas, a través de este estudio se refuerzan procedimientos que han permitido a lo

largo del tiempo mantener las finanzas saludables.

1.6 Alcances

Podemos encontrar que Cabezas, et al., (2018) indica que “El hecho de que
formulemos o no hipétesis depende de un factor esencial: el alcance inicial del estudio. Las
investigaciones cuantitativas que formulan hipotesis son aquellas cuyo planteamiento define
que su alcance sera correlacional o explicativo, o las que tienen un alcance descriptivo, pero

que intentan pronosticar una cifra o un hecho” (p. 48).

En este proceso de investigacion se logra establecer un nuevo puesto de servicio al
cliente, este viene a fortalecer todas las areas, tanto a nivel de ventas como a lo interno para
poder brindar una respuesta rapida a las consultas, de tal forma se acelera el envio de

documentacion que el cliente activo o prospecto solicite.




Adicional se crea el departamento de Mercadeo que viene a acelerar las ventas en
gran medida, siendo participes de forma activa en las diferentes redes sociales, y adicional
poder mostrar los proyectos y los alcances que la empresa a tenido a nivel de energias limpias.

Se analiza si la Gestidn de Cobro realizada por parte de la empresa es la adecuada y

se establece una nueva politica de cobros.

Todo esto con el fin de orientar las ventas y fortalecer las diferentes areas de la compafiia

para enfocarse a lo que genera mayor rentabilidad.




Capitulo 11

Marco tedrico

2.1 Antecedentes

2.1.1 Descripcion
En Sunshine Energy Corp. se brindan soluciones en instalacion de paneles solares,

baterias y micro redes. Cuentan con un equipo comprometido con el cuidado del ambiente.

Llevan mas de 25 afios produciendo energia renovable. La empresa se ha preocupado
a lo largo del tiempo por capacitar el personal para propiciar el cambio energético a traves
de las nuevas tecnologias, es una empresa que se enfoca en creer en la transformacion
ambiental y econdmica para el impacto del desarrollo social de la region. Han instalado mas
de 30.000 paneles solares, convirtiéndose en una empresa lider en el sector de energias
limpias en Costa Rica.

Mision
“Brindar un servicio integral a nuestros clientes y formar relaciones comerciales a

largo plazo™.

Vision
“Creemos en fomentar la innovacion energética a través de nuevas tecnologias, para
lograr una positiva transformacion ambiental y econdmica que impacte el desarrollo social

en la region”.

Ciclo de vida
Sunshine se encuentra en la etapa de madurez, debido a que ya se encuentra
posicionada, sabe como adaptarse a los cambios. Ademas, ha mantenido el control con

respecto a las limitaciones que tiene a nivel ambiental.




lustracion 3 Ciclo de vida

Ciclo de Vida del Producto

Ventas

Tiermpo

Fuente: Sunshine Energy Corp., 2022

Organizacion

Esta compafiia posee los niveles jerarquicos, los departamentos, unidades y puestos
debidamente definidos segun el organigrama de la empresa y es de conocimiento de todos
los colaboradores. La empresa esta conformada por un Gerente General, un analista, Gerente
Comercial, Gerente de Ingenieria y Gerente Administrativo. Y se tienen unidades como

Servicio al cliente, Ofertas y Disefio, vendedores, ingenieros de proyectos y la tesoreria.

Matriz BCG

Los paneles solares no son nuevos en el mercado, sin embargo, en la actualidad se
esta brindando una promocion en el cuidado del medio ambiente, lo cual ha incrementado las
ventas y posicionamiento de este producto en el mercado. La expectativa es que conforme
avancen los afios el producto pueda seguir posicionandose en lo mas alto del mercado.

No se consideran un dilema o interrogante debido a que este tipo de producto no son
nuevos en el campo, ya que, por el contrario, esta empresa cuenta con 25 afios en el mercado.
En el caso de un producto vaca, no se catalogan estos paneles solares debido a que si posee

un potencial crecimiento actualmente y por esta misma razon se descarta que sea perro.




llustracion 4 Matriz BCG

Fuente: Sunshine Energy Corp,2022

Valores

Entre los valores con los cuales se identifica la compafiia tiene:
1-Coherencia: Alcanzar la correspondencia entre nuestros valores, acciones y objetivos.
2-Adaptacion: Especializacion en identificar necesidades, y personalizar el servicio y oferta.
Siempre estando pendiente al cambio.
3-Visionarios: Gracias a la creatividad y conocimiento, se quiere analizar la situacién actual
para prever lo que tiene el futuro para Sunshine y crecer de acuerdo con el mercado.
4-Asertividad: Mejora continua, de mano de la comunicacion adecuada.
5-Sostenibilidad: el desarrollo que satisface las necesidades del presente sin comprometer la
capacidad de las futuras generaciones.

2.2 Marco Legal

A inicios del afio 2022 fue publicada en la Gaceta una nueva ley de Generacién
distribuida esta recibe el nombre de “Promocion y Regulacién de Recursos Energéticos

distribuidos a partir de fuentes renovables”.

Esta ley tiene corno objetivo establecer las condiciones necesarias para promover y
regular, bajo un régimen especial de integracion eficiente, seguro y sostenible, las actividades
relacionadas con el acceso, la instalacion, la conexion, la interaccion y el control de recursos

energeticos distribuidos basados en fuentes de energia renovables. Esto debido a que, hoy en




dia hay mucho desconocimiento sobre las oportunidades de contribuir con el ambiente, asi
como de minimizar gastos haciendo uso de este recurso natural. A nivel de las diferentes
compafiias distribuidoras de electricidad siguen existiendo muchas trabas para poder realizar
proyectos de instalacion de sistemas fotovoltaicos, lo cual hace que los procesos sean lentos
y tediosos, esta ley viene a mejorar en ciertas areas para que se vaya disminuyendo el proceso

burocratico que existe.

2.3 Marco Conceptual
Segln Cohen y Gomez, et al., (2019) “El marco conceptual expresa, no solo, el

posicionamiento tedrico del investigador, sino qué de ese posicionamiento sera tenido
en cuenta a lo largo del proceso que esta por iniciar. Se trata de la materializacion de
la teoria desde la perspectiva del investigador: qué conceptos, definiciones, relaciones
entre conceptos, tradiciones tedricas, afirmaciones, generalizaciones, etcétera,

guiaran la produccion y el analisis de los datos”. (p. 244)

Dentro del marco conceptual para poder alinear cada uno de los capitulos y diferentes
temas que se analizaran en esta investigacién es importante conocer términos que son
determinantes para obtener los resultados de cual producto es el mas efectivo.

Por tanto, dentro de esos conceptos estan:

Depreciacion: para efectos del estudio se entiende el término depreciacion como la
pérdida de valor de un bien como consecuencia de su desgaste por el uso con el paso del

tiempo.

Detalla Fajardo, et al., (2017)
Inversiones: “fundamentada en la administracion o creacion de una inversion en
activos financieros, en donde mediante un excedente de dinero particular se trata de

invertirlo en el mercado financiero” (p. 43).




Es decir, son iguales a la suma del costo de los inventarios de materiales directos,
trabajo en proceso y de producto terminado; costos de Investigacion y desarrollo; y, costo de

los equipos y edificios.

Activos: se entienden como las inversiones de la empresa y se dividen en dos tipos,
el activo circulante y el activo fijo. El Activo Circulante representa al capital de trabajo y
Activo Fijo representa a las inversiones de largo plazo.

Capital: este viene a ser el mismo patrimonio, que resulta de restar los pasivos a los

activos.

Estrategias de mercado: al respecto se entiende como las técnicas a utilizar para
aumentar las ventas y obtener mayor posicionamiento del producto, teniendo siempre en

cuenta los objetivos de la empresa.
Citando Fernandez, et al., (2018)
Costos: “Es una erogacion que una empresa hace y que tiene que ver de manera
directa con la produccién de sus bienes o la prestacion de sus servicios; ejemplo:

materia prima, la mano de obra directa” (p. 21).

Correspondiendo, por consiguiente; un desembolso econémico para poder obtener lo

necesario para producir.

Existen algunos tipos de costos

Costos de produccion: “Segtn indica Véliz et. al (2022) Son los que se generan en el

proceso de transformar la materia prima en productos terminados” (p. 48).

Es decir, son los desembolsos necesarios para la compra de materiales, pago de mano
de obra, adquisicion de tecnologia, costos indirectos de fabricacién necesarios para la

produccion de un bien o prestacion de servicio.




Estos costos se pueden dividir en:
Costos de materia prima
Costos de mano de obra

Costos indirectos de fabricacion

Costos financieros (Gastos) definen Véliz y Culcay, et al., (2022): “Son los que se

originan por el uso de recursos ajenos, que permiten financiar el crecimiento y
desarrollo de las empresas. EI mejor ejemplo de este tipo de costos es el gasto por

interés que tiene una compafiia por los créditos que se le han otorgado” (p. 50).

Costos directos: Detalla Véliz y Culcay, et al., (2022) que: “Son los que se identifican

plenamente con una actividad, departamento o producto. En este concepto se cuenta
el sueldo correspondiente a la secretaria del director de ventas, que es un costo directo
para el departamento de ventas; la materia prima es un costo directo para el producto,

etcétera” (p. 50).

Costos indirectos: de la misma manera cita VVéliz y Culcay, et al., (2022) que: “Es el

que no se puede identificar o cuantificar plenamente con una actividad determinada.
Por ejemplo, la depreciacion de la maquinaria o el sueldo del director de produccion

respecto al producto” (p. 50).

Costos fijos: Véliz y Culcay, et al., (2022) manifiestan que “Permanecen constantes
dentro de un rango especifico de produccién y en un determinado periodo; es decir,
no importa si se produce o se vende una unidad o cien, los costos fijos siempre serén

los mismos” (p. 51).

Costos variables: en lo supra citado Veéliz y Culcay, et al., (2022) definen “Son los
que varian en forma directamente proporcional con las unidades producidas o
vendidas; es decir, conforme aumentan la produccion o las ventas, los costos variables

aumentan en la misma proporcion” (p. 51).




La clasificacion de costos va a permitir apreciar la gestion empresarial que se esta
realizando, esto hace que se dé la toma de decisiones necesarias ajustadas a la realidad del

negocio.

2.3.1 Razones financieras

Supra citando Gitman y Zutter, et al., (2016) “El analisis de razones financieras
involucra métodos de célculo e interpretacion de razones financieras para analizar y
vigilar el desempefio de la compafiia. Las fuentes fundamentales de informacién para
llevar a cabo el analisis de razones financieras son el estado de pérdidas y ganancias,

asi como el balance general de la empresa”. (p. 69)

De esta forma se podran evaluar distintos indicadores que son fundamentales para la

empresa.

Dentro de las categorias de razones financieras Gitman y Zutter (2016) detallan: “Por
conveniencia, las razones financieras pueden dividirse en cinco categorias generales:
de liquidez, de actividad, de deuda, de rentabilidad y de mercado. Las razones de
liquidez, actividad y deuda miden sobre todo el riesgo. Las razones de rentabilidad
miden el rendimiento. Las razones de mercado evalGan ambos factores, el riesgo y el

rendimiento”. (p. 72)

2.3.1.1. Razones de liquidez

Gitman y Zutter (2016) “La liquidez de una empresa se mide en funcion de su
capacidad para cumplir con sus obligaciones de corto plazo a medida que éstas llegan
a su vencimiento. En otras palabras, la liquidez se refiere a la solvencia de la situacion

financiera general de la compaiia, o la facilidad con que puede pagar sus deudas”

(p.73).




La liquidez va a dar la orientacion que tiene la empresa para poder avanzar en los
diferentes proyectos y asumir sus responsabilidades convirtiendo en el menor tiempo posible

un activo en dinero en efectivo.

Gitman y Zutter (2016) detallan “Las dos medidas basicas de liquidez son la razén de

circulante y la razon rapida (prueba del 4cido)” (p.73).

v" Razoén del circulante: “Una de las razones financieras mas citadas, mide la

capacidad de la empresa para cumplir sus obligaciones de corto plazo” (p. 73).

Formula

ACTIVO CORRIENTES
PASIVO CORRIENTES

v Razodn de prueba del acido: “es similar a la razén de circulante, pero excluye

el inventario que por lo general es el activo corriente con menos liquidez”

(p.74).

Es decir, muestra el nimero de veces que la empresa cuenta con el recurso monetario con

mayor grado de disponibilidad con relacion a las deudas y obligaciones a corto plazo.

Formula

ACTIVOS CORRIENTES - INVENTARIOS
PASIVO CORRIENTES




2.3.1.2. Razones de actividad

Menciona Gitman y Zutter (2016) que estas “miden la velocidad a la que varias
cuentas se convierten en ventas o en efectivo, es decir, en entradas y salidas. En un
sentido, las razones de actividad evallan qué tan eficazmente opera la empresa
considerando diversas dimensiones, como la administracion del inventario, la

capacidad de cobro y la gestion de gastos”. (p. 75)

Se definen algunos indicadores dentro de las razones de actividad

v Rotacidn de inventarios: “Mide la actividad, o liquidez, del inventario de una

empresa” (p. 75).

Esto nos va a indicar el nimero de veces que se compra-vende la mercancia, y el

numero de dias que tarda el ciclo.

Férmula
COSTO DE BIENES VENDIDOS
INVENTARIOS
NUmero de dias = DIAS DEL PERIODO

ROTACION DE INVENTARIO

v Periodo medio de cobro, Gitman y Zutter (2016) son explicitos e indican que:
“El periodo promedio de cobro, o edad promedio de las cuentas por cobrar, es
una medida uatil para evaluar las politicas de crédito y cobranza. Para
determinarlo, se divide el promedio de ventas diarias entre el saldo de las

cuentas por cobrar” (p. 76).




Formula
CUENTAS POR COBRAR
PROM. DE VENTAS DIARIAS A CREDITO

=CUENTAS POR COBRAR
VENTAS ANUALES
365

v' “Periodo promedio de pago o edad promedio de las cuentas por pagar, se

calcula de la misma manera que el periodo promedio de cobro” (p. 77).

Para este efecto indica el nimero de veces que financian los proveedores a la empresa

y los dias que ésta tarda en liquidar el adeudo.

Formula
CUENTAS POR PAGAR
PROM. DE COMPRAS DIARIAS

CUENTAS POR PAGAR
VENTAS ANUALES
365

v “Rotacion de los activos totales indica la eficacia con la que la empresa utiliza

sus activos para generar ventas” (p. 77).

Férmula
VENTAS
ACTIVOS TOTALES




2.3.1.3. Razones de endeudamiento

Sefiala Gitman y Zutter, et al., (2016) que las razones de endeudamiento:

“mide la proporcion de los activos totales financiada por los acreedores de la empresa.
Entre mas alta es esta razon, mayor es la cantidad de dinero de otras personas que se
esta utilizando para generar utilidades” (p. 80).

Formula

PASIVO TOTAL
ACTIVO TOTAL

2.3.1.4. Razones de rentabilidad

Gitman y Zutter, et al., (2016) manifiestan que estas razones “permiten que los
analistas evallen las utilidades de la empresa en relacion con un nivel dado de ventas,
un cierto nivel de activos o en funcion de la inversion de los propietarios” (p. 82).

Los autores acotan diferentes margenes y rendimientos entre ellos

Margen de utilidad bruta: “Mide el porcentaje que queda de cada unidad monetaria

de ventas después de que la empresa ha pagado sus bienes” (p. 82).

Formula

Ventas — Costos de los bienes vendidos = Utilidad bruta

Ventas Venta neta




Margen de utilidad operativa: “mide el porcentaje que queda de cada unidad
monetaria producida por las ventas después de deducir todos los costos y los gastos,
excluyendo los intereses, los impuestos y los dividendos de acciones preferentes.

Representa las utilidades “puras” ganadas por cada unidad monetaria de ventas”

(p.82).

Formula

Utilidades operativas

Ventas

Margen de utilidad neta: “mide el porcentaje que queda de cada unidad monetaria
producida por las ventas después de deducir todos los costos y los gastos, incluyendo
los intereses, los impuestos y los dividendos de acciones preferentes. Entre mas alto

es el margen de utilidad neta de la empresa, mejor” (p. 83).
Es decir, es la ganancia real obtenida por cada colon vendido.
Foérmula

Utilidad neta

Ventas netas *100

Rendimientos sobre los activos; “mide la eficacia general de la administracion para
generar utilidades con sus activos disponibles. Entre mas alto es el rendimiento sobre

los activos totales de la empresa, mejor” (p. 84).

Férmula

Utilidad neta

Activo total




Rendimientos sobre el patrimonio: “mide el rendimiento ganado sobre la inversion
hecha por los accionistas comunes en la empresa. Por lo general, a mayor rendimiento

sobre el patrimonio, los propietarios tienen mejores resultados.

Formula
Utilidad neta

Patrimonio

Cabe destacar que los margenes de utilidad van a permitir ver con mas exactitud como

se esta manejando el dinero con respecto a sus gastos y ganancias y asi poder medir los

rendimientos de la empresa.

2.3.1.5. Razones de mercado

Resaltan una razon mas Gitman y Zutter (2016) “que relacionan el valor de mercado
de la empresa, medido en funcidn del precio corriente de sus acciones, con ciertos
valores contables. Estas razones permiten sondear como creen los inversionistas que

se esta desempenando la empresa en términos de riesgo y rendimiento” (p. 85).

2.3.2 Estructuras y tendencias

La estructura financiera de una empresa se define como el conjunto de recursos
financieros que los socios de la empresa han conseguido reunir con el fin de crear

la estructura econdmica que les permita poner en marcha la actividad empresarial.




2.3.2.1. Andlisis vertical

Fajardo y Soto, et al., (2017) mencionan que,

“Esta técnica permite analizar de forma vertical las cifras contables de los estados
financieros, como lo son, el Estado de Situacion Financiera y el Estado de Resultados”

(p. 104).

2.3.2.2. Analisis Horizontal

De la misma manera Fajardo y Soto, et al., (2017) definen que,

“Este tipo de andlisis tiene un proceso que permite comparar estados financieros
similares en dos 0 méas periodos consecutivos, con el fin de observar la variacion
absoluta y porcentual, de las cuentas contables de un periodo a otro, y verificar si es

favorable o no para la empresa” (p. 104).

Estas son herramientas de anélisis financiero que se complementan entre si para

evaluar los diferentes cambios y la rentabilidad de la empresa, todos son un conjunto.

2.3.3 Rentabilidad de activos y capital

Ibafiez, et al., (2018) “entiende la rentabilidad como la relacion entre el beneficio
obtenido y la inversion realizada. La rentabilidad econdmica se entiende en término

de los activos totales de la empresa” (p. 135).

De acuerdo con lo indicado por los autores, corresponde a los resultados positivos

posterior al esfuerzo realizado, a nivel financiero se muestran en porcentajes.




2.3.3.1. Andlisis Du Pont

Define Gitman y Zutter, et al., (2016) que este modelo Du Pont
“se utiliza para analizar minuciosamente los estados financieros de la empresa y
evaluar su situacion financiera. Para tal proposito, fusiona el estado de pérdidas y
ganancias y el balance general en dos medidas sintetizadas de rentabilidad: el
rendimiento sobre los activos totales (RSA) y el rendimiento sobre el patrimonio
(RSP)” (p. 90).

Formula

RSA = Margen de utilidad neta * Rotacion de los activos totales.

Representado en el siguiente esquema.
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2.3.3.2. Andlisis Du Pont Modificado

Este viene a ser el segundo paso del sistema DuPont define Gitman y Zutter, et al., (2016)
que,
Relaciona el rendimiento sobre los activos totales (RSA) de la empresa con su
rendimiento sobre el patrimonio (RSP), usando el multiplicador del apalancamiento
financiero (MAF)” (p. 92).
RSP = RSA * MAF

En este modelo se refleja el impacto que tiene el apalancamiento financiero en el rendimiento

de los propietarios.

2.3.3.3. Rentabilidad por producto

Se denota la rentabilidad del producto en aquél que tiene la capacidad suficiente para
generar ganancia. De tal forma que podemos restar al precio de venta el costo del producto y

de manera absoluta o porcentual ver cual es la ganancia.

2.3.3.4. Rentabilidad contable

Muestra Gémez en un articulo de Introduccion a la Gestion financiera que,

“Los directivos financieros a veces utilizan esos niimeros para calcular la rentabilidad
contable de una propuesta de inversién, en otras palabras, ellos analizan el beneficio
contable previsto como proporcién del valor contable de los activos que la empresa

estd pensando comprar” (p. 83).

Rentabilidad contable= Beneficio contable

Activos contables




En la rentabilidad contable se analiza el beneficio obtenido en un periodo

determinado, el cual se refleja en la cuenta de pérdidas y ganancias.

2.3.3.5. Rentabilidad de inversion

Esta rentabilidad es la que muestra la relacion entre el dinero que invierte una persona
y el dinero que gana.
Esta tiene 3 tipos diferentes que son:
» Rentabilidad econdmica
» Rentabilidad financiera
» Rentabilidad social

2.3.3.6. Tendencias de ventas por producto

Los productos en tendencia son aquellos cuyas ventas estan experimentando un
volumen creciente en los Ultimos meses 0 afios, en este caso dentro de esta investigacion se
evaluard si corresponde al SunLease (leasing financiero) o SunRent (alquiler, arrendamiento

operativo)

2.3.4 Satisfaccion de los clientes

Segun indica Paride Bruni (2017) “La satisfaccion del Cliente es la clave para una
mejora continua ya que facilita la identificacion de areas criticas en las que intervenir
con prioridad: se trata de una herramienta de gestion que puede ser un poderoso
estimulo de aceleracion y orientacion para cambiar los aspectos organizativos,

culturales y técnicos” (p. 6).

Dependiendo de la experiencia del cliente con su compra, sera el mejor ente de
recomendacion para que los productos que vende la empresa sean adquiridos por otros, de
tal manera que, si el servicio brindado fue bueno la empresa podra tener excelentes

recomendaciones generando oportunidades de venta.




llustracion 6 Satisfaccion del cliente
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Dentro de los indicadores que va a valorar un prospecto podremos encontrar:

2.3.4.1. Comparacion de precios

Sagarnaga, et al., (2018) menciona que,
“En las economias de mercado, los precios sirven como indicadores para que
consumidores y productores tomen decisiones sobre la mejor asignacion de recursos.
El precio que un recurso tiene en el mercado indica su capacidad para producir

riqueza” (p. 48).

En toda la economia se debe hacer una comparacion de precios, valorando diversas
ofertas para analizar cudl es el mejor, de la misma manera los proveedores de la empresa se

tendran que evaluar para ver cual esta con mejores recomendaciones para ejecutar la compra.




2.3.4.2. Preferencia de productos

Se entiende como la preferencia del consumidor por obtener un producto que le brinde
una utilidad.

En el caso de la empresa que ofrece paneles solares, el futuro comprador, analizara
facilidades de pago, calidad, precio, potencia, marcas, entre otros.

2.3.4.3. Tendencia de rentabilidad

Sunshine Solar S.A., con los paneles solares, la vision con respecto a inversiones
seguira en aumento, impulsado por los mismos ciudadanos y por la rentabilidad econémica
que se obtiene. Se prevé un gran incremento en la venta de médulos solares a nivel global.
Una instalacion de sistema fotovoltaico sera rentable cuando el autoconsumo sea igual o

mayor al 60% de la energia generada con las placas solares.

2.3.4.4. Tendencia de morosidad

Se entiende al hecho de que un deudor incumple con sus obligaciones de pago en el
momento prefijado. De igual manera cuando se va a otorgar un crédito se deben evaluar
diferentes factores como la capacidad de pago del cliente, para esto se ejecuta un previo
analisis para medir los riesgos, tomando en cuenta también que dentro de la relacién
comercial el deudor puede asumir una postura de no pago por incumplimiento de la empresa,

que en este caso la empresa velard por cumplir para que sus ingresos no se vean afectados.

2.3.4.5. Penetracion de mercado

Se conoce como el conjunto de estrategias que alinean al marketing y ventas para
lograr que la empresa tenga una mayor participacién de mercado, atraer mas leads y
convertirlos en clientes para cumplir los objetivos crecimiento del negocio.

Se debe trabajar con estrategias para lograr un acercamiento en el cual se pueda

garantizar un mayor interés en la empresa y en lo que se vende.




llustracion 7 Tipos de mercados en base al producto
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llustracion 8 Tipos de mercado con base en el comprador
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2.3.4.6. Percepcidn del cliente

Cano, et al., 2018 citando a Blank (2018) menciona que: “La percepcion del
consumidor aplica al concepto de percepcion sensorial del marketing y se refiere a
cdmo los seres humanos perciben y procesan los estimulos sensoriales a través de sus
cinco sentidos y se van formando una opinién sobre las empresas, productos y

servicios” (p. 4).

Seréa la forma en que se pueda percibir el producto, la manera en que el cliente va a determinar

por medio de sus sentidos lo que le gusta y lo que no del producto que se ofrece.




2.3.4.7. Identificacion de necesidades del cliente

Las necesidades humanas son estados de carencia percibida, que pueden abarcar
diversas areas, tanto fisicas como las sociales, ejemplo pertenencia. No es creado por ningun

mercadologo, es la naturaleza que define al hombre.

2.3.5. Sector financiero

Este va a ser determinado de acuerdo con el consumo actual de electricidad, el mismo
se evalUa para ver si es posible disminuirse y mejorar la factura eléctrica actual, asi mismo
se determina si es un proyecto viable o no, este puede abarcar desde casas hasta compafiias

pequenias y grandes.

2.3.5.1. Estructura del sector

En el sector de Generacion eléctrica en Costa Rica esta distribuida en diferentes tipos
de energia como lo son: geotérmica, biomasa, solar, edlica, térmica e hidraulica. El gréafico
siguiente muestra de manera porcentual en qué posicion se ubica la energia solar para el afio
2020, esta corresponde a un 0.15%, el cual ha venido en aumento conforme se van realizando
nuevas modificaciones y correcciones a la ley con el fin de beneficiar al que opta por las

energias limpias.




Ilustracion 9 Distribucion de energias en Costa Rica
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2.3.5.2. Normativa

La Generacién distribuida cuenta con una Ley N0.10086: Promocion y Regulacion
de recursos energéticos distribuidos a partir de fuentes renovables.

Esta fue publicada en la Gaceta en enero 2022.

Esta ley ha venido a través de los afios teniendo distintas modificaciones, ya que poco
a poco se ha tratado de cambiar la mentalidad de la sociedad, asi mismo, generando un
cambio por parte de las distribuidoras para que se dé mayor apertura a las energias limpias.




2.3.6 Rentabilidad financiera

Para Ibafez, et al., (2018), “la rentabilidad financiera mide la capacidad de los
recursos propios para generar beneficios, es decir, rentabilidad de los accionistas.
(p.135).

Con respecto a las principales caracteristicas los actores acotan:

Determinar hasta donde todos los costos pueden ser cubiertos oportunamente, de tal
manera que contribuya a disefiar el plan de financiamiento; medir la rentabilidad de
la inversion de fondos; proporcionar a los portadores de los fondos, elementos

responsables de juicio que hacer una comparacién del proyecto con otras alternativas

0 con otras oportunidades de inversion. (lbafez, et al., 2018, p. 135)

Indicadores
Sefiala Ibafiez, et al., (2018) que dentro de los criterios de evaluaciéon se deben

considerar:

Valor actual neto: “como su nombre lo indica requiere que se incorpore el valor
cronolégico del dinero al célculo, aplicando la actualizacion de los flujos de los
periodos futuros para traerlos al momento presente. De esa manera, todos los flujos
estaran en unidades monetarias del mismo periodo y seran perfectamente sumables y
a esa suma de los flujos anuales en unidades monetarias del momento actual se
denomina Valor actual Neto (VAN)”. (p.139)

Tasa Interna de Retorno: “Es la tasa que representa el valor relativo de rentabilidad
porcentual de un proyecto de inversion. Como criterio de evaluacion, la TIR esta
directamente relacionada con el VValor Actual Neto, debido a que equivale a la tasa de
descuento cuando este VAN es igual a cero. Dicho de otra manera, la TIR es la tasa
de descuento en el punto de equilibrio para los ingresos y egresos del proyecto”.
(p.143)




Periodo de recuperacion de la inversion: “El Periodo de recuperacion es uno de los
criterios de evaluacion de proyectos mas populares por su facilidad y rapidez al
momento de calcular. A diferencia del enfoque hacia la valoracion de la rentabilidad
que tienen el VAN y la TIR descritos anteriormente. Este indicador valora la liquidez
de un proyecto de inversion. Mide el tiempo que debera transcurrir para que la
inversion se recupere o dicho de otra forma, calcula el nimero de periodos (segun se
haya divido el proyecto) que deben pasar para que los fondos generados igualen a la

inversion realizada”. (p. 147)

A partir de lo supra citado por los autores, la empresa requiere evaluar la rentabilidad,
tomando en cuenta los costos y gastos que se generan de todo el proceso que conlleva las
instalaciones, asi como los ingresos por ventas o alquileres que han generado durante el
periodo 2019-2021, esto mide el desempefio de la administracion, convirtiendo las ventas en

utilidades.

2.3.6.1. Estimacion de ingresos

Se entiende como el recurso utilizado por las empresas para analizar y evaluar el
desempefio histoérico y actual del negocio con la finalidad de planificar el futuro en términos

de ingresos.

2.3.6.2. Estimacion de utilidades

Es indicado por Gitman y Zutter, et al., (2016) que, “La ganancia reportada por una
empresa es tan solo una estimacion de que tal le esta yendo, y se ve influenciada por
muchas elecciones contables distintas que las empresas hacen al crear sus informes
financieros. En comparacion con las ganancias, el flujo de efectivo constituye una

medida mas directa del flujo de dinero que entra y sale de la compaiia”. (p.12)




Asi mismo, si contamos con un prondstico de ventas satisfactorio y una estimacion
del margen de utilidad neta futura, podemos combinar estos dos datos para determinar las

utilidades futuras.

Utilidades futuras después= Ventas estimadas para el afio t X Margen de utilidad neta

de impuestos en el afio t esperada en el afio t

*(afio t denota un afio natural o fiscal especifico en el futuro)

2.3.6.3. Potencial

En Costa Rica actualmente se desaprovecha su potencial para generar electricidad a
partir del sol ya que, solo 0,34% de la energia que se consume proviene de fuente solar, aun

cuando el pais dispone de un potencial mayor.

Con el encarecimiento de las tarifas eléctricas, cada vez hace mas rentable que uno
mismo produzca su propia electricidad, ademas de que se utiliza la energia solar que es una

fuente gratuita, inagotable y limpia para el medioambiente.

Existen diversas ventajas por las cuales es mejor usar sistemas fotovoltaicos.

» 1-Se reduce la necesidad de invertir en nuevas redes.

» 2-Se disminuyen las pérdidas de energia por el transporte de la electricidad a través
de la red.

» 3-Disminuye que se dependa energéticamente del exterior.

» 4-Se evitan los problemas para abastecer toda la demanda en horas pico para las
compafiias eléctricas.

» 5-Y la mas importante se contribuye a la reduccion de la huella de carbono, entre

otras.

@



2.3.6.4. Andlisis de productos crediticios

Los productos financieros son préstamos otorgados por entidades financieras, bancos
de desarrollo, de fomento y de segundo piso, que apuntan a cubrir una necesidad o hacer

inversion en una actividad primaria econémica o0 empresaria.

Dentro de este tipo de productos financieros también se pueden diferenciar tres
grupos:
Productos éticos
Productos solidarios

Productos de financiacion solidaria

2.3.6.5. Formas para captar recursos financieros

Existen diversas formas de captar recursos financieros que no son Unicamente por
ventas, pueden darse por medio de inversiones, préstamos, aportes de los socios,

subvenciones o emision de valores.

Una de las funciones de la gerencia es gestionar todo lo relacionado con este tipo de
recursos.

La planificacion, organizacion y control va a influir de manera directa en otras
decisiones que haya que tomar en el negocio.

Por tanto, es de suma importancia hacer una buena gestion de los recursos financieros.

2.3.6.6. Costos de implementacion

Se entiende que el coste de implantacion comprende todos los gastos, inversiones o
tiempo dedicado por parte de personal desde el momento en que se reconoce la necesidad de

implantar o renovar hasta el momento en que ya esta en completo funcionamiento.

Entre esos costos pueden estar horas extras, personal adicional, alimentacion,

transporte.

j



2.3.6.7. Producto de mayor potencial

Dentro de todos los tipos de paneles solares que existen, los de mayor eficiencia
y rendimiento son los que usan tecnologia monocristalina o, al menos, basada en
monocristalina.

Lo que significa es que se podré instalar mayor potencia en tu tejado en el mismo
espacio que si se usaran otros paneles solares de menor eficiencia.

Solamente es hacer cuentas de cuantos wattios por metro cuadrado tienen esos
paneles. A mayor eficiencia, mas wattios por metro cuadrado.

Entre los paneles de mayor eficiencia estan: G Neon, los SunPower MAX3, MAX2 y

P3y los Zebra de FuturaSun

2.3.6.8. Estimacion de impacto financiero

A nivel de las distribuidoras estas son las que se ven afectadas porque, por ende, al
instalar un sistema disminuyen los ingresos para la entidad lldmese ICE, CNFL, entre otras.

A diferencia que el efecto que tiene el sistema para el cliente es de gran beneficio ya
que, su factura eléctrica se disminuye considerablemente, y mucho méas cuando este ahorro
les permite poder financiar el sistema y, que con el ahorro se pueda pagar y al transcurrir el

tiempo ya es un activo que seguird generando ahorros.

j
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Capitulo 111

Marco Metodoldgico

3.1 Enfoque investigativo

Para efectos de esta investigacion se emplea el enfoque cuantitativo.
Para Cabezas, et al., (2018) “Este enfoque utiliza herramientas de analisis
estadisticos, se tiene la idea de investigacion, se formulan los objetivos, se derivan las
hipotesis, se eligen las variables del proceso y mediante un proceso de célculo se
contrastan las hipotesis. Este tipo de investigacion gracias a sus procesos y por su

naturaleza puede ser medible o cuantificable”. (p. 66)

Hernandez, et al., (2018) muestra algunas de las caracteristicas esenciales del enfoque
cuantitativo que son:

1. Busqueda de la mayor objetividad posible en todo el proceso o ruta. Los

fendmenos que se observan o miden no deben ser influidos por el investigador, el

cual debe evitar en lo posible que sus sentimientos, creencias, deseos y tendencias

afecten los resultados del estudio o interfieran en los procesos.

2. Enlaruta cuantitativa se sigue un patron predecible y estructurado y se debe tener
presente que las decisiones criticas sobre los métodos se toman antes de recolectar

los datos, guiadas por el disefio (mapa).

3. En la mayoria de los estudios cuantitativos se pretende generalizar los resultados
y descubrimientos encontrados en los casos (muestra) a un universo mayor
(poblacion). Asimismo, en ocasiones es deseable que las investigaciones

efectuadas puedan replicarse.

4. Al final, con los estudios cuantitativos se pretende describir, explicar y predecir
los fendmenos investigados, buscando regularidades y relaciones causales entre
elementos (variables). Esto significa que la meta principal es la prueba de

hipétesis y la formulacion y demostracion de teorias.

E




5. En la ruta cuantitativa, si se sigue rigurosamente el proceso y, de acuerdo con
ciertas reglas logicas, los datos generados poseen los estandares de validez y
confiabilidad deseados, y las conclusiones derivadas contribuiran a la generacion

de conocimiento.

6. Esta ruta se vale de la lIogica o razonamiento deductivo, que parte de la teoria, de
la cual se derivan las hipotesis que el investigador somete a prueba. De lo general

a lo particular.

7. Un destino de la ruta cuantitativa es identificar leyes universales y causales.

8. En la indagacion cuantitativa se busca conocer o capturar la realidad externa o
fendmeno estudiado tal y como es, o al menos, aproximarse lo mejor posible a
ello. Nuestras suposiciones deben ajustarse a dicha realidad y no al revés, si no

coinciden, lo que tenemos que cambiar son las suposiciones o hipotesis. (p. 8)

Cuando se refiere al enfoque de investigacion, se toma en consideracion la naturaleza
del estudio, abarca el proceso investigativo en todas sus etapas: desde la definicidn del tema

y el planteamiento del problema de investigacion, hasta el desarrollo de la perspectiva.

3.2 Tipo de estudio

Para el desarrollo de este proyecto el tipo de estudio a realizar es descriptivo.

Cabezas (2018) citando a Gomez y Roquet (2008) al respecto menciona: “La
investigacion descriptiva, trabaja sobre realidades de hecho y su caracteristica fundamental
es la de presentar una interpretacion correcta. Esta puede incluir los siguientes tipos de
estudios: Encuestas, Casos, Exploratorios, Causales, De Desarrollo, Predictivos, De

Conjuntos, De Correlacion” (p. 41).

E



Hernandez, et al., (2018) detalla algunas caracteristicas:

 Tienen como finalidad especificar propiedades y caracteristicas de conceptos,
fendmenos, variables o hechos en un contexto determinado.

* Definen y miden variables y las caracterizan, asi como al fendmeno o planteamiento
referido.

« Cuantifican y muestran con precision los angulos o dimensiones de un fenémeno,

problema, suceso, comunidad, contexto o situacién. (p. 105)

Por consiguiente, se busca obtener todos los datos y hechos que describan la situacion
real y actual de la empresa.

3.3 Disefio investigativo

Hernandez, et al., (2018) “El término disefio se refiere al plan o estrategia concebida
para obtener la informacion que deseas con el propoésito de responder al planteamiento del

problema (p. 150).

Dado que el planteamiento del problema del estudio esta definido como: ¢Cual es la
rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos de alquiler y venta de paneles
solares de la empresa Sunshine Solar S.A.?, se establece que la investigacion contara con un

disefio no experimental.

Dicho disefio serd no experimental y es definido por Hernandez, et al., (2018) como,
“La investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata
de estudios en los que no haces variar en forma intencional las variables independientes para

ver su efecto sobre otras variables” (p. 174).

Al tener las variables identificadas, se estudiaran mediante la aplicacion de las
herramientas, sin embargo, las mismas no seran manipuladas, con el fin de no alterar la
informacion que se puede obtener. Se estudiara a la poblacion sujeta a estudio en su ambiente

natural de trabajo.

E



3.4 Sujetos y Fuentes de informacion

3.4.1 Sujetos

En este apartado se define la poblacion que es sumamente importante para obtener
los datos necesarios para la investigacion. Para efectos de la seleccion correcta de los

participantes es oportuno definir algunos conceptos claves sobre la teoria.

La muestra y la poblacion es de donde provienen los datos, los mismos son

coherentes, precisos y reales.

Hernandez, et al., (2018) cita que “En la ruta cuantitativa, una muestra es un subgrupo
de la poblacion o universo que te interesa, sobre la cual se recolectaran los datos
pertinentes, y debera ser representativa de dicha poblacion (de manera probabilistica,
para que puedas generalizar los resultados encontrados en la muestra a la poblacion)”
(p. 196).

llustracion 10 Proceso para seleccionar la muestra

Determinar la unidad de muestreo
© analisis {sobre que o quienes se e
recolectaran los datos?)

Delimitar a la poblacion
o universo

l

Elegir ia estrategla de muestreo adecuada

Calcular el tamafio de muestra para seleccionar las unidades de muestreo
aproplado para que sea representativa -+———— o analisis y mantener su representatividad
de la poblacion (probablifstica) estadistica o cualitativa: probabilfstica

© no probabilistica

Selecclonar Ias unidades de
muestreo o analisis

Fuente: Hernandez, et al., (2018, p. 196).
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Siguiendo en el desarrollo de la investigacion requerimos de la poblacion, Hernandez, et al.,
(2018) define:
“Una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de

especificaciones” (p. 198).

La poblacidn consta de 60 clientes, bajo los criterios estadisticos: nivel de confianza

de 95% y margen de error de 5%, el tamafio de la muestra a utilizar es de 53.

llustracion 11 Formula para el calculo de la muestra

Nn= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado

z“E{p*q} p= Proporcion de la poblacion con la caracteristica
n= e+ (Z"2(p'q)) deseada (gxito)
N (=Proporcion de |a poblacion sin la caracteristica
deseada (fracaso)

2= Nivel de error dispuesto a cometer
N= Tamafio de la poblacion

Fuente: Calculadora muestral

Se divide la poblacién en 3 estratos:

El primero corresponde a clientes cuya totalidad equivale a 60 clientes bajo los
criterios estadisticos (confianza, margen de error) datos obtenidos por la formula estadistica
la cual equivale a 53 personas. Las cuales se caracterizan por rango de edad, ubicacion
geogréfica, tipo de proyecto, sector econémico dentro de los aspectos generales.

De ellos el 75 % se encuentran en el rango de edad de 46 0 mas afios.

Segundo estrato conformado por el 100% de los funcionarios del departamento de
ventas que equivale a 5 personas, caracterizada bajo los siguientes parametros: edad, sexo,

zona de venta, tiempo de laborar en la compaiiia.

E




Tercer estrato, la gerencia, representada en la figura de Eduardo Kooper con grado de
Licenciatura en Administracién de Empresas, se aplica la técnica denominada entrevista y

un instrumento de naturaleza semiestructurado.

3.4.2 Fuentes de informacién

De acuerdo con Cohen, et al., (2019):

Las fuentes de informacion se construyen paralelamente al de los conceptos-
variables-instrumento de registro. Aqui trabajamos con las unidades de andlisis, con
los objetos o sujetos que dan forma y contenido a la base empirica. De las unidades
de analisis obtendremos la informacion necesaria. Seran abordadas con las variables
a través del instrumento de registro que se disefie a tal efecto. Si la metodologia es
cuantitativa, la seleccion de las unidades de analisis se realiza a partir de una muestra

que sera disefiada previamente. (p. 251)

Es decir, que se necesita recolectar los datos para aplicar uno o varios instrumentos
de medicion para recabar la informaciéon de las variables del estudio. Los datos obtenidos son

la base del anlisis. Sin datos no hay investigacion.

Por lo tanto, la informacién se recopila por medios como: bibliotecas, internet,
entidades gubernamentales, informes entre otros, lo que hace que la investigacion se

fortalezca.

Fuente Primaria

Cabezas, et al., (2018) cita que “todos los documentos nos brindan alguna
informacién, pero no siempre es relevante por lo que es necesario priorizarlos; los
documentos primarios son aquellos documentos originales, que facilitan datos de primera

mano” (p. 71).

@



En esta investigacion podremos utilizar
» Informes financieros

Libros

Tesis

Articulos de revistas

Y V V V

Resultados de aplicacion de instrumentos entre otros.

En el caso de los estados financieros seran claves para poder obtener informacion
relevante del estatus de la empresa y de las diferentes variantes a nivel de ventas de los

diferentes productos.

Fuente secundaria

En la misma linea Cabezas, et al., (2018) detalla que las fuentes secundarias “son
aquellas que proporcionan datos sobre cémo y donde encontrar los documentos — fuentes
primarias, en otras palabras, nos indican donde encontrar la informacion” (p. 72).

En este caso podriamos mencionar pies de paginas de libros o articulos y ensayos.

3.5 Instrumentos de recolecciéon de informacién

Para realizar esta investigacion existen diferentes mecanismos que se pueden utilizar

para obtener la informacién.

Entre estos instrumentos podemos mencionar entrevista, cuestionario auto
administrado, encuesta, observacion, revision documental, como se va a aplicar dentro del
trabajo.

Entrevista personal:

Para Hernandez, et al., (2018) “Las entrevistas implican que una persona entrenada y

calificada (entrevistador) aplica el cuestionario a los participantes; el primero hace las

E



preguntas a cada entrevistado y anota las respuestas. Su papel es crucial, resulta una especie
de filtro” (p. 269).

Cuestionario auto administrado:

En este caso menciona Hernandez, et al., (2018) que el “Cuestionario Auto
administrado significa que el cuestionario se lo proporcionas directamente a los participantes,
quienes lo contestan. No hay intermediarios y las respuestas las marcan ellos. Pero la forma
de autoadministracion puede tener distintos contextos: individual, grupal o por envio (correo

tradicional, correo electronico y pagina web o equivalente)” (p. 268).

Encuesta:

Cabezas, et al., (2018) detalla que “Es una forma de obtener informacion significativa
de personas acerca de un problema propuesto, para luego aplicar un analisis de tipo

cuantitativo, alcanzar conclusiones que sean coherentes con los datos recogidos” (p. 81).

Observacion:

En lo citado Cabezas, et al., (2018) “la importancia que tiene la observacion en la
investigacion cientifica, es que nos provee de informacidn confiable y segura para desarrollar
nuestro tema de investigacion ademas que la observacion es un aspecto clave en la obtencion
de datos veridicos de un hecho, caso o fenomeno, los mismos que pueden ser comprobados”

(p. 111).

Revision documental:

Cabezas, et al., (2018) “De esta manera se entiende que un documento es una pintura,
una enciclopedia, un libro digital, un libro fisico, una revista, periddico, folleto, en fin,
cualquier material del cual podamos obtener informacion que sea de importancia para la

investigacion” (p. 71).




3.6 Cuadro de variables

Cohen et. al (2019) al respecto detalla que: Las variables son conceptos que forman
parte de un marco tedrico, el cual integran en relacion con un conjunto, muchas veces,
mayor de conceptos, definiciones, hipotesis, generalizaciones, etcétera. Las variables
son, entonces, aquellos conceptos con los que daremos sentido teorico a las unidades

de anélisis. (p. 20)

De acuerdo con lo citado, el cuadro de variables se proyecta de acuerdo con los
objetivos especificos, y relaciondndolos de inmediato con los diferentes indicadores, para de
esta manera desarrollar la investigacion, se hace de una forma ordenada, clara, asi asegura

un mayor grado de precision y eficacia del instrumento de recoleccion de informacion.




llustracion 12. Cuadro de Variables




Cuadro 1

Cuadro de Variables
QUE COMO CONQUE DONDE PARAQUE
OBIETIVO VARIABLE INDICADOR INSTRUMENTOS FUENTES PROPOSITO
Razones de liquidez
o Razones de endeudamiento Conocer Ig situacion financiera
Avakiar b it francera e Razones financieras Estados Financieros  [que ha tenido la empresa antes y
a.Analizar la situacion financiera de la ivi . . ;
e —— Razones de actividad Cuadros de calculos Gerencias durante el efecto de la pandermia.
presd, Razones de rentabilidad Entrevista Personal de contabilidad y
financieras y la estructura i —
T finanzas Conocer la estructura financiera
. Anélisis vertical
Estructuras y tendencias S de la empresa antes y durante el
Anélisis Horizontal ;
efecto de la pandemia
b. Determinar la rentabilidad financiera Andlisis Du Pont
del periodo 2019-2021 de los productos
y servicios que ofrece laempresa | Andlisis de rentabilidad de Du Pont Modificado . Estados Financieros )
! i ) . Cuadros de calculos " Conocer a nivel general el estado
Sunshine Solar S.A, por medio del activos y de capital ) Personal de contabilidad y
o o . Entrevista i de la empresa
analisis de los estaclos financieros e | (contable y de inversion) Rentabilidad por producto finanzas
indicadores de rentabilidad (contable y
de inversion) de cada uno de ellos Tendencias de ventas por productos
Comparacion de precios
Anélisis de preferencia de productos
Tendencia de rentabilidad ,
Conocer en qué aspectos ha
Satisfaccion de los clientes Gerente Generl afectado la pandemia al sector de
¢. Analizar la satisfaccion del cliente en Tendencia de morosidad Entrevista Clientes p’
., . - energfas renovables
relacion con los productos y servicios ' Revisison Documental
(Que ofrece la empresa Sunshine Solar Penetracin del mercado Cuadros de calculo
Percepeion del cliente
Identificacion de necesidades del cliente
o Estructura del sector SUGEF oficial e Conacer comose conforma el
Sector financiero et sector econdmico al que pertenece
Consulta de normativa cumpimiento l empresa
Andlisis de productos
crediticios.
Formas para captar recursos
financieros Conocer si la colocacion de
d. Establecer una estrategia financiera Rentabilidad Determinar los costos de nuevos contratos sufrio
para la empresa Sunshine Solar Estimacion de ingresos implementacion del nuevo proyecto . o variaciones por la pandemia, asi
) " L o . Entrevista Gerente financiero N
mediante el andlisis de la rentabilidad y | - Estimacion de utilidaes Determinar cual de los como la rentabilidad de los
potencial de la empresa Potencial productos es el de mayor potencial diferentes productos, y enfatizar el
Estimacion del impacto financiero de de mayor potencial.
la propuesta

Fuente: Elaboracion propia




3.7 Descripcion y validacion del instrumento

Cabezas, et al., (2018) menciona que la Entrevista “es una técnica para obtener datos
que consisten en un didlogo entre dos personas: El entrevistador “investigador” y el
entrevistado; se realiza con el fin de obtener informacion de parte de este, que es, por lo

general, una persona entendida en la materia de la investigacion” (p. 118).

Esta entrevista consta de 8 de preguntas generales nombre, puesto, afios experiencia,

grado académico, edad, que viene a caracterizar a una persona experta en el campo.

¢Por que usar paneles solares?, Ley en Costa Rica sobre energias renovables.
La siguiente técnica tiene como finalidad obtener datos significativos acerca de los paneles
solares y la Ley que en Costa Rica esta aprobada, por consiguiente, se recurre al empresario
Eduardo Kooper representante legal de la empresa Sunshine Solar S.A., asi como también el
sefior Kooper es miembro de la Camara de Generacidn Distribuida al cual se le realiza una

serie de interrogantes sobre la temética en desarrollo, consta de 7 preguntas.

De acuerdo con lo que muestra Hernandez, et al., (2018) “Un cuestionario consiste
en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir. Debe ser

congruente con el planteamiento del problema e hipotesis” (p. 250).

Asi mismo muestra el tipo de preguntas que se deben realizar.

“El contenido de las preguntas de un cuestionario es tan variado como los aspectos
que mide. Basicamente se consideran dos tipos de preguntas: cerradas y abiertas”
(p.251).

Este cuestionario se subdivide en 2 partes: aspectos generales cuya informacion se
utiliza para caracterizar a los sujetos participantes y aspectos especificos que aporta datos
para la construccion del capitulo IV. Especificamente, este instrumento en este segundo
apartado consta de 8 preguntas cerradas y 3 preguntas abiertas; abarcando cada uno de los
indicadores de los objetivos especificos en desarrollo.




Para efectos de validacion se utilizo la denominada grupo de expertos el cual estuvo
conformado por profesores de la UIA de la escuela de Ciencias Econdmicas todos con grados
academicos iguales o superiores a licenciatura; sean éstos:

Marvin Calderon

Ricardo Araya

3.8 Tratamiento de la informacién

Cohen, etal., (2019) “La eleccidn de la fuente y su tratamiento esta (como la eleccion
de las variables) siempre condicionada por el problema de investigacion y los
referentes tedricos. Estos condicionamientos garantizan coherencia entre fuente y
variables” (p. 36).

En este apartado se describen los procedimientos para procesar y analizar los datos.
Para efectos de la obtencion de la informacion se utilizan diferentes medios como correo
electrénico, formularios Google, herramientas de Word, Excel.

Los hallazgos y conclusiones se tratardn de manera objetiva, en un formato concreto
y preciso. Si es necesario se utilizara graficos, cuadros o algunos elementos no textuales para

ayudar al lector en la comprension de los datos.




Capitulo 1V

Desarrollo de la investigacion

Con el fin de analizar la situacion financiera de la empresa Sunshine Solar, S.A., se
estudiaron los Balances de Situacion y Estados de Resultados de los periodos 2019-2020,
2020-2021. Esta informacion es indispensable para poder determinar su situacion y estructura
financiera, con el propdsito de valorar si hay posibilidades de crecimiento de la linea en
estudio y si la empresa cuenta con capacidad para respaldar esa estrategia. Asi mismo con el
analisis se podra sustentar las recomendaciones y conclusiones que se muestran en los

préximos capitulos.

Tabla 1. Balance Situacion Financiera Periodos 2019-2021

Activos Al 30 de Setiembre 2019 Al 31 de Diciembre 2020 Al 31 de Diciembre 2021

Activos Circulantes

Efectivo en cajay bancos $ 19,202.00 $ 2,653.00 $ 44,846.00
Cuentas Por Cobrar $ 616,315.00 $ 141,142.00 $ 263,901.00
Inventarios $ 1,485,564.00 $ 351,084.00 $ 767,993.00
Gastos prepagados $ 68,961.00 $ 73,058.00 $ 168,335.00
Cartera de crédito por $ 338,567.00 $ 565,639.00 $ -
arrendamiento financiero a corto plazo

Anticipos de contratos de servicios $ 264,240.00 $ - $ -
Total Activos Circulantes $ 2,792,849.00 $ 1,133,576.00 $ 1,245,075.00
Activos no Circulantes

M obiliario y Equipo $ - $ 15,677.00 $ 175,603.00
Equipo en arrendamiento operativo $ 177,689.00 $ 1,091,155.00 $ 1,146,474.00
Cartera crédito arrendamiento largo pla $ 2,125,706.00 $ 2,731,819.00 $ 3,267,451.00
Doc. Por cobrar a relacionadas $ 836,845.00 $ 2,861,905.00 $ 4,455,332.00
Dep6sitos en garantia $ - $ 29,528.00 $ 1,935.00
Total Activos no Circulantes $ 3,140,240.00 $ 6,730,084.00 $ 9,046,795.00
Total de Activos $ 5,933,089.00 $ 7,863,660.00 $ 10,291,870.00
Pasivo y Patrimonio

Pasivo Circulantes

Porcién corriente de la deuda $ 1,167,047.00 $ 544,046.00 $ -
Préstamos bancarios corto plazo $ - $ 479,134.00 $ -
Documentos por pagar $ - $ 85,000.00 $ 154,400.00
Cuentas por pagar $ 87,077.00 $ 79,805.00 $ 27,145.00
Ingresos diferidos $ 169,192.00 $ 54,055.00 $ 1,920.00
Anticipos de clientes $ 393,730.00 $ 135,190.00 $ 244,436.00
Impuestos sobre Ventas por Pagar $ 50,540.00
Impuesto sobre la renta por pagar $ 5,314.00 $ -
Gastos acumulados por pagar $ 38,998.00 $ 86,139.00 $ 6,582.00
Total pasivos circulantes $ 1,861,358.00 $ 1,463,369.00 $ 485,023.00




Pasivos no circulantes
Cuentas por pagar relacionadas
Deuda a largo plazo

Total Pasivos no circulantes

Total Pasivos

Capital Contable :
Capital Acciones
Resultados acumulados
Total Patrimonio

Total Pasivo y Patrimonio

@

1,088,058.00
2,743,620.00
3,831,678.00

5,693,036.00

1,000,000.00
759,947.00
240,053.00

5,933,089.00

@

1,997,456.00
3,646,192.00
5,643,648.00

7,107,017.00

1500000
-743357
756643

7,863,660.00

@

$

3,333,945.00
5,452,319.00
8,786,264.00

9,271,287.00

1500000
-758881
741119

10,012,406.00

Fuente: Elaboracion propia, con vista en los Estados Financieros de la empresa Sunshine Solar

En este capitulo se brinda un analisis de los resultados obtenidos por medio de los
mecanismos de recoleccién de datos y aplicacion de calculos matematicos de razones
financieras. Dichos datos permitiran la recomendacion de cambios o mejoras en la
administracion financiera de la empresa, asi como la atencion proactiva de situaciones de

riesgo que promuevan la toma de decisiones oportuna en casos especificos.

Para el anélisis de los resultados financieros, los insumos requeridos fueron los
siguientes: Balances de Situacién y Estados de Resultados de los periodos fiscales 2019-2020
y 2020-2021. La empresa Sunshine Solar S.A., cuenta con 10afios de estar en el mercado,

por lo que, existe informacién financiera histérica que permite el analisis de resultados a

través del tiempo.




Tabla 2. Estado de Resultados con datos modificados para efectos de presentacion

Ventas S
Costo de Ventas -$
Utilidad Bruta $
Gastos administrativos ~ -S
Utilidad Operativa $
Gastos Financieros -S

Utilidad antes de impuesto  -$

Impuesto sobre la Renta -$

Utilidad Neta -S

Al 30 de Setiembre 2019

2,131,949.00

1,527,904.00
604,045.00

600,447.00
3,598.00

342,872.00

339,274.00

9,612.00

348,886.00

Al 31 de Diciembre 2020

S 3,089,892.00
-$ 2,372,564.00
$ 717,328.00
-S 629,608.00
$ 87,720.00
-S 621,961.00
-$ 534,241.00
$
-S 534,241.00

Al 31 de Diciembre 2021

S
$
$

-5
$

-$

$

1,916,401.00
770,051.00
1,146,350.00

534,880.00
611,470.00

534,514.00

76,956.00

76,956.00

Fuente: Elaboracion propia, con vista en los Estados Financieros de la empresa Sunshine Solar

4.1 Analisis de Razones Financieras

4.1.1 Razones de Liquidez

Segun el andlisis financiero realizado con respecto a la liquidez de la empresa
Sunshine Solar S.A., de los periodos 2019,2020 y 2021, se puede indicar que para el periodo
2019 si tuvo solvencia de sus activos para cubrir las obligaciones de los pasivos, 2020 no

tuvo la capacidad para que sus activos cubrieran lo necesario, sin embargo, para el 2021 la

empresa muestra una variacion importante con una alta solvencia de sus activos.




Tabla 3. Razones de Liquidez

Razones de Liquidez

Razén Circulante:

Activo Corriente 1.50 0.77 2.57
Pasivo Corriente
Prueba de Acido:
Activo Corriente — Inventarios 0.70 0.53 0.98

Pasivo Corriente

Fuente: Elaboracion propia

Es decir, en el periodo 2019, los activos circulantes cubrian unicamente 1.5 veces los
pasivos circulantes, en el siguiente periodo, esta relacion disminuyd a 0.77 veces, para
finalmente en el Ultimo periodo analizado, alcanzar las 2.57 veces.

En efecto las relaciones indican que para el 2019 el indice fue superior a 1 por lo
tanto si tuvo capacidad para cubrir sus pasivos, pero en el 2020 el indice es inferior por lo
tanto no puede cubrir las necesidades. Para el 2021 los activos tales como cuentas bancarias
tuvieron una variaciéon positiva, cuentas por cobrar e inventarios tuvieron variaciones y
reflejan una disminucidn, sin embargo, no fue tampoco por medio de un endeudamiento de
la empresa, ya que, se puede observar que en el periodo analizado no hubo movimientos de
inversiones sino por capital propio generado en su ciclo operativo, resurgiendo de lo que
impact6 la pandemia.

Grafica 1. Razon circulante con muestra de su tendencia lineal

Razon Circulante

2,57

2,5

2
1,5 . Total

1 0.77 Lineal (Total)
0,5 .

0

2019 2020 2021 (en blanco)

Fuente: Elaboracion propia




Cuando se analiza un poco mas para determinar cuanto de esta liquidez esta sujeta en
los inventarios de la empresa, se determina que estos representan una porcion muy importante
de los activos circulantes, por lo que, disminuyen las posibilidades de flujo de caja de la
organizacion. En el primer periodo, los inventarios representaban el 53% de los activos
circulantes, en el segundo disminuyeron a un 31%, sin embargo, para el periodo 2021, los
inventarios significaron el 62% de dichos activos.

Esta inversion en mercaderia hace que la empresa tenga indicadores mas limitados en
su prueba del acido, la cual analiza la capacidad que se tiene para cubrir sus pasivos de corto

plazo con los activos de més fécil realizacion.

Gréfica 2. Prueba de acido, con linea de tendencia media movil de 2 periodos

PRUEBA DE ACIDO

2,5
2
1,5 === Total
= 2 per. media movil (Total)
1
0,5

2020 (en blanco)

Fuente: Elaboracién propia

El primer resultado indicaba que por cada $ 1.00 que debia la empresa, contaba con
$ 0.70 céntimos para cubrirlos, es decir, no podia cancelar la deuda a corto plazo en su
totalidad. Asi mismo para el periodo 2020, este indicador de la prueba del acido disminuyo
en gran medida por lo tanto haciendo la misma relacion se puede observar que tampoco tuvo
capacidad de pago de sus obligaciones, En el siguiente periodo la proporcién aument6 a 0.98

veces, quiere decir que por cada ddlar de deuda tiene 0.98 para cubrirlo, en una negociacion




pudieron llegar a un buen acuerdo con proveedores, acreedores y se seguia cubriendo la
totalidad de la deuda circulante sin ningdn inconveniente.

El gran impacto de pandemia hizo que muchos de los proyectos no se pudieran
realizar y por tal motivo adn en el 2021 el inventario seguia creciendo, pero generando
ingresos por las colocaciones de equipos que en el periodo fuerte de pandemia no se pudieron
colocar y por ende se debi6 disminuir el inventario en el 2020 sin percibir mayores ingresos

hasta que poco a poco la economia se levanta y se pueden retomar diferentes negociaciones.

Tabla 4. Razones de Actividad

N
=
[(e]

Razones de actividad 2020 2021
Rotacién del inventario:
Costo de Ventas 1.03 6.76 1.00

Inventario Promedio

Periodo medio de cobro:
Cuentas por Cobrar * 365 105.52 16.67 50.26
Ventas

Periodo medio de pago:
Cuentas por pagar * 365 14.91 9.43 5.17
Ventas anuales

Rotacion del activo fijo:
Ventas 0.36 0.39 0.19
Activos Totales

Fuente: Elaboracion propia

Como parte de los hallazgos en las razones de liquidez, se determind que el inventario
representa un porcentaje muy importante de los activos a corto plazo y al hacer un analisis
de su rotacion, se detecta que el mismo rota alrededor de una vez al afio para el periodo 2019
y 2021. El primer periodo la rotacion fue de 1.03 veces, el segundo tuvo un aumento a 6.76
veces, para bajar a 1.00 vez en el periodo 2021.

La grafica nos muestra las variaciones que hubo en cada periodo en cuanto a la

rotacion de inventario.




Grafica 3. Rotacion de inventario
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Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con lo que se analizé del periodo medio de cobro, la recuperacién de las
cuentas por cobrar ha sido en un periodo poco aceptable, Para el 2019 dicho indicador fue de
un promedio de 105 dias para recuperar las cuentas, en el 2020 disminuy6 de manera muy
significativa a 17 dias de recuperacion, y el 2021 aument6 a 50 dias, lo cual llega a un punto
intermedio. En el 2019 se traia un rezago en la recuperacion de la cuenta por cobrar, lo que
hizo que los indicadores fueran sumamente altos, se realizaron las gestiones respectivas y se
logra alcanzar la estabilidad en la recuperacidn, sin embargo, con el impacto del Covid-19,
hace que para el 2021 el retraso se vuelva a manifestar por la situacién econdémica que se
enfrento.

Grafica 4. Periodo medio de cobro, esta muestra la tendencia hacia donde va.
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Fuente: Elaboracion propia




Caso contrario se muestra en el periodo medio de pago, donde se determina que es
realmente una cuenta por pagar muy sana a pesar de la crisis que hay debido a la emergencia
nacional “pandemia”. Para el 2019 el indice es de 14.91 dias, para cumplir con sus
obligaciones con proveedores, acreedores etc., para el 2020 disminuye a 9.43 dias, y en el
2021 hay un descenso nuevamente a 5.17 dias.

En este periodo analizado podria decirse que la empresa trato de cumplir a cabalidad
con sus obligaciones a pesar de que los ingresos se estaban viendo afectados durante el 2019
y 2020, y en el 2021 le permite tener mayores ingresos y asi mismo continuar con una cuenta

por pagar al dia.

Gréfica 5. Periodo medio de pago, con la tendencia que muestra en el analisis.
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Fuente: Elaboracién propia

Si el Activo Corriente es mayor que el Pasivo Corriente se puede decir que la empresa
tiene Liquidez. Es decir, tiene dinero en efectivo o lo puede conseguir rapidamente para pagar
sus deudas a corto plazo. En este analisis de rotacion de activos se puede mostrar que en los
periodos 2020 y 2021 la rotacion pudo llegar a ser eficiente ya que los activos corrientes
fueron superiores a los pasivos corrientes, no obstante, en el 2019 no se da esta relacion, pero

en términos generales de este estudio la empresa no ha alcanzado un indice confortable ya




que el valor esté por debajo de 0, por lo tanto, un valor tan bajo indica que la compafiia tiene
mucho capital inutilizado en sus activos.

El primer resultado alcanz6 las 0.36 veces al afio, el segundo subié a 0.39 y
finalmente, el tercer periodo termind en 0.19 veces al afio. Esto indica que la cantidad de

ventas comparada con la inversion en activos fijos ha sido poco provechosa para la empresa.

Gréfica 6. Rotacion del activo este muestra la variacién y la tendencia exponencial
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Fuente: Elaboracion propia

4.1.2 Razones de endeudamiento

Segun los andlisis financieros realizados, en cuanto a las razones de endeudamiento,
la empresa en estudio Sunshine Solar S.A., para el periodo 2020-2021 ha ido disminuyendo
su nivel de riesgo. Eso se obtiene al analizar la razén comparativa entre el pasivo y el activo
total, sin embargo, los resultados han sido iguales a un 90% o superior, esto muestra una leve
disminucion de un periodo a otro. Para el afio 2019 representaba el 96%, el segundo bajo a
un 90% y se mantuvo en 90% para el Gltimo afio analizado.

Esta proporcion muestra que en promedio de estos afios analizados un 92% de la

actividad de la empresa esta financiada por sus acreedores.




Tabla 5. Razones de Endeudamiento

Razones de Endeudamiento 2019 2020 2021
Razdn de endeudamiento: . .

Pasivo Total 96% 90% 90%
Activo Total

Fuente: Elaboracién propia

Gréfica 7. Razones de endeudamiento, de manera porcentual por periodo de estudio

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

Porcentaje endeudamiento

Fuente: Elaboracion propia




4.1.3 Razones de Rentabilidad

Tabla 6. Razones de Rentabilidad

Razones de Rentabilidad

Margen de utilidad bruta

Utilidad Bruta 28% 23% 60%

Ventas netas

Margen de utilidad operativa

Utilidad operativa 0% 3% 32%

ventas netas *100

Margen de utilidad neta

Utilidad neta -16% -17% 4%

ventas netas *100

Rendimiento sobre activos

Utilidad Neta -6% -7% 1%

Activos totales

Rendimiento sobre patrimonio

Utilidad Neta -145% -71% 10%

Patrimonio neto

Fuente: Elaboracion propia




En el anélisis de las razones de rentabilidad, en el 2019 y 2020, el margen de utilidad
bruta de la empresa fue del 28% y 23%, respectivamente, lo que indica que la empresa esta
obteniendo un buen margen de beneficio en sus ventas después de deducir los costos directos
de produccién. En el 2021, el margen de utilidad bruta aumenté significativamente al 60%,
lo que indica que la empresa ha mejorado su eficiencia en la gestion de costos y/o ha logrado
incrementar sus precios de venta.

En general, estos valores sugieren que Sunshine Solar S.A., a pesar de estar aun en
la crisis econdmica que se enfrenta a raiz de la pandemia los valores muestran que se esta
obteniendo una rentabilidad adecuada, entre mayor sea este porcentaje va a representar

mayores ingresos.

Gréfica 8. Margen de utilidad bruta
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Fuente: Elaboracion propia




En el 2019, la empresa tuvo un margen de utilidad operativa de 0%, lo que sugiere
que los gastos generales y de administracion de la empresa eran demasiado altos en relacion
con su volumen de ventas. En el 2020, la empresa logré mejorar su margen de utilidad
operativa al 3%, lo que indica que se ha logrado una mejor eficiencia en la gestion de costos
y se ha aumentado el volumen de ventas. En el 2021, el margen de utilidad operativa mejoro
significativamente al 32%, lo que sugiere una gran mejora en la eficiencia de la empresa.

En general, estos valores indican que Sunshine Solar S.A., ha logrado una gestién

mas eficiente de sus costos y gastos en los ultimos afios.

Grafica 9. Utilidad Operativa de los periodos 2019-2021
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Fuente: Elaboracién propia




El margen de utilidad neta de la empresa muestra la rentabilidad después de deducir
todos los gastos, incluyendo los financieros y de impuestos. En el 2019 y 2020, el margen de
utilidad neta fue negativo (-16% Yy -17%, respectivamente), lo que indica que la empresa
estaba registrando pérdidas. En el 2021, el margen de utilidad neta fue positivo al 4%, lo que
sugiere que la empresa logré generar beneficios. Aunque ain no se ha recuperado
completamente, Sunshine Solar S.A., ha mejorado significativamente su rentabilidad en
comparacion con los afios anteriores.

Como regla general un margen neto de 10% se considera promedio, un margen de

20% seria bueno, pero de 5% es bajo, lo cual aun en 2021 sigue estando por debajo.

Grafica 10. Utilidad neta graficada de los periodos estudiados
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Esta razon indica la capacidad de la empresa para generar beneficios en relacion con
sus activos totales. En el 2019 y 2020, el rendimiento sobre activos de laempresa fue negativo
(-6% y -7%, respectivamente), lo que indica que la empresa no estaba generando suficientes
beneficios en relacion con sus activos. En el 2021, el rendimiento sobre activos mejoré al
1%, lo que sugiere una mejora en la capacidad de la empresa para generar beneficios en
relacion con sus activos.

Sin embargo, en este caso el inventario se vio elevado ya que por la pandemia no se
pudo lograr los objetivos de instalaciones, ya para el 2021 se muestra un ligero cambio al

mejorar también la economia.

Gréfica 11. Rendimiento sobre activos de los periodos 2019-2021
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Fuente: Elaboracion propia

Esta razon muestra cuanto porcentaje del patrimonio de la empresa esta generando
beneficios. En el caso de Sunshine Solar S.A., el rendimiento sobre patrimonio ha mejorado
significativamente en el dltimo afio, pero sigue siendo bajo, con sélo un 10% en 2021. Esto
puede deberse a que la empresa tiene un alto endeudamiento, lo que reduce su rentabilidad

sobre patrimonio.




Este andlisis de patrimonio permite identificar la rentabilidad que le ofrece a los

socios o accionistas el capital que han invertido en la empresa.

Grafica 12. Rendimiento sobre patrimonio del periodo 2019-2020-2021.

RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO

20%
0% C10%
-20% 2021
-40%
-60%
-80%
-100%
-120%
-140%
-160%

RENDIMIENTO PORCENTUAL

ARNO

H Rendimiento sobre patrimonio

Fuente: Elaboracion propia

En general, el analisis de las razones de rentabilidad muestra que Sunshine Solar S.A.,
ha logrado mejorar su rendimiento en los ultimos afios, especialmente en términos de margen
de utilidad bruta y margen de utilidad operativa. Sin embargo, la rentabilidad neta, el
rendimiento sobre activos y el rendimiento sobre patrimonio siguen siendo bajos, lo que
indica que la empresa todavia tiene desafios en la gestion de sus gastos y la inversién de sus

activos y patrimonio.

4.2 Andlisis vertical

Al revisar los Estados Financieros de los periodos mencionados, se pudo evaluar la
situacion financiera de la empresa, el desglose de sus activos y pasivos, el comportamiento
de los gastos, cual era su nivel de apalancamiento, el rendimiento del patrimonio y la

efectividad en la utilizacidn de sus activos fijos. Esta informacién brind6 un panorama de




como se encontraba la empresa en determinados momentos y las variaciones que se han

presentado de un periodo a otro.

Tabla 7. Balance Situacion financiera comparativo de analisis vertical de los 3 periodos
analizados.

Balance Situacion financiera comparativo del 2019-2020-2021

Activos Amnaliziz vertical 2021 Amnaliziz vertical 2020 Anailiziz vertieal 2019
Artivos Circulantes

Efectivo en cajp v bancos [ 0% e
Cuoentas Por Cobrar =% 2% 104
Inventanos o 4% 25%
Gastos prepagados e 1% 1%4
Cartera de cradito por L1 T 6%
arrendamisnto financisre a corto plazo

Anticipos de contratos de sarvicios 0% 0% L
Total Activez Circulantes 12% 14%% 4%
Activos no Circul antes

hicbiliario v Eguipo e 0% e
Equipo en amendarmianto oparativo 11%% 149 Y
Cartera erddito arendamianto argo pla 32% 33% 36
Doc. Por cobrar a relacionadas 43%% 36%% 145
Drepositos =n maranbia T 0% %%
Total Actives no Circulan tes 88%% 86%% ek
Total de Activos 100746 100%% 1P
Pazive ¥ Patrinoondo

Pazive Circulantes

Foreion cormente de la denda e T 2%
Prés tamos bancanios cotto plaro e 6% 12
Documentos por pagar 2% 1%% %%
Cuoentas por pazar [ 1% 1%
Ingresos diferidos e 1% o
Anticipos de dientes e 2% e
Impuestos sobre Ventas por Pazar 0% 0% %%
Impuesto sobre la renta por pasar e 0% 12
Gastos acvnwlados por pagar (19 1% 134
Total paziveos circulantes e 19%% 31%
Paszivos no circulantes

Curentas por pasar elacionadas 32%% 25% 18%%
Dievda alareo plazo 33% Ll Y
Total Pazive: no cdroulantes B5%% T2%% 63%
Total Pazivas S0% S hol
Capital Contable :

Capital A coioness 15% 19%% 174
Resultados acwmulados -T% L% -13%
T otal Patrimon ic T 1% Lo
Total Pasive v Patrimonio OT% 100%% 1P

Fuente: Elaboracién propia




Para efectuar el analisis vertical sera paso a paso, activos y pasivos.

Activos Circulantes:

Efectivo en caja y bancos: En el 2021, el efectivo en caja y bancos representa el 0%
del total de los activos, lo cual indica que la empresa no tiene suficiente liquidez para cubrir
sus necesidades inmediatas de efectivo. En comparacion con los afios anteriores, no hay
cambios significativos (0% en 2021, 0% en 2020, 0% en 2019).

Cuentas Por Cobrar: En el 2021, las cuentas por cobrar representan el 3% del total de
los activos, lo cual indica que la empresa tiene una cantidad moderada de facturas pendientes
de cobro. En comparacion con el afio anterior, hay un aumento del 1% en esta cuenta, lo cual
puede indicar una mayor cantidad de ventas a crédito. Sin embargo, en comparacién con el
2019, hay una disminucion significativa del 7% en esta cuenta.

(3% en 2021, 2% en 2020, 10% en 2019)

Inventarios: En el 2021, los inventarios representan el 7% del total de los activos, lo
cual indica que la empresa tiene una cantidad moderada de bienes para la venta o produccion
en proceso. En comparacion con los afios anteriores, hay un aumento significativo en esta
cuenta, lo cual puede indicar que la empresa estd aumentando su produccién o almacenando
mas bienes para la venta. (7% en 2021, 4% en 2020, 25% en 2019)

Gastos pre pagados: En el 2021, los gastos pre pagados representan el 2% del total de
los activos, lo cual indica que la empresa ha realizado pagos por adelantado por servicios o
bienes que aun no ha recibido. En comparacion con los afios anteriores, no hay cambios
significativos (2% en 2021, 1% en 2020, 1% en 2019).

Cartera de credito por arrendamiento financiero a corto plazo: En el 2021, la cartera
de crédito por arrendamiento financiero a corto plazo representa el 0% del total de los activos,
lo cual indica que la empresa no tiene contratos de arrendamiento financiero a corto plazo.
En comparacion con el afio anterior, hay una disminucion significativa del 7% en esta cuenta
(0% en 2021, 7% en 2020,6% en 2019).




Anticipos de contratos de servicios: En el 2021, los anticipos de contratos de servicios
representan el 0% del total de los activos, lo cual indica que la empresa no ha recibido
anticipos por servicios que aun no ha prestado. En comparacion con los afios anteriores, hay

una disminucion significativa en esta cuenta (0% en 2021, 0% en 2020, 4% en 2019).

Activos no Circulantes:

Mobiliario y Equipo: En el 2021, el mobiliario y equipo representan el 2% del total
de los activos, lo cual indica que la empresa tiene una cantidad moderada de activos fijos
tangibles. En comparacion con el afio anterior, hay un aumento significativo en esta cuenta.

En 2019, el porcentaje de Mobiliario y Equipo respecto al total de activos era del 0%
(es decir, no se registraban bienes de esta naturaleza en la empresa).

En 2020, también se observa un porcentaje de 0%, lo cual indica que la situacion no
cambio respecto al afio anterior.

En 2021, se registra un aumento del 2% en la cuenta de Mobiliario y Equipo respecto
al total de activos, lo que indica que la empresa adquirié algunos bienes de esta naturaleza
durante el afio.

En resumen, se puede observar que la empresa no tenia bienes de Mobiliario y Equipo

en 2019 y 2020, pero en 2021 adquirié algunos activos de tipo.

Equipo en arrendamiento operativo: En el 2021, el equipo en arrendamiento operativo
representa el 11% del total de los activos, lo cual indica que la empresa ha adquirido activos
fijos a través de arrendamiento operativo. En comparacion con el afio anterior, hay una
disminucion del 3% en esta cuenta (11% en 2021, 14% en 2020, 3% en 2019).

Un analisis vertical de esta cuenta indica que ha habido un aumento significativo en
el porcentaje de equipo en arrendamiento operativo en 2020 en comparacion con 2019, pero
luego se mantuvo estable en 2021.

El aumento en el porcentaje de equipo en arrendamiento operativo en 2020 podria
deberse a una estrategia de financiamiento que la empresa ha implementado para financiar

su adquisicion de equipo, lo que le permite obtener un mayor retorno sobre la inversion.




También es posible que la empresa haya experimentado un aumento en la demanda
de sus clientes por contratos de arrendamiento operativo, lo que ha llevado a la empresa a
adquirir mas equipo para satisfacer la demanda.

Es importante que la empresa evalle cuidadosamente los riesgos asociados con el
arrendamiento operativo, como el riesgo de impago o el riesgo de devaluacion del equipo
arrendado. La empresa también debe contar con politicas solidas de evaluacion de riesgos y

monitoreo de los pagos de los clientes para minimizar estos riesgos.

Cartera crédito arrendamiento largo plazo: En el 2021, la cartera de crédito por
arrendamiento a largo plazo representa el 32% del total de los activos, en relacion con los
afios anteriores tuvo una disminucion de hasta un 3% (32% en 2021, 35% en 2020, 36% en
2019).

Esta cuenta ha experimentado una disminucion gradual en su proporcién desde 2019,
lo que podria indicar una menor cantidad de arrendamientos financieros a largo plazo
otorgados por la empresa.

Aunque la disminucidn no es significativa, podria haber varias razones detras de esto,
como cambios en la estrategia de financiamiento de la empresa o un menor interés de los
clientes en los arrendamientos financieros a largo plazo. También es posible que la empresa
haya aumentado su oferta de otros tipos de financiamiento que han sido mas atractivos para
sus clientes.

Sin embargo, es importante que la empresa evalle cuidadosamente los riesgos
asociados con la cartera de crédito de arrendamiento a largo plazo, como el riesgo de impago
0 el riesgo de devaluacidn de los activos arrendados. La empresa también debe asegurarse de
contar con politicas solidas de otorgamiento de crédito y monitoreo de los pagos de los

clientes para minimizar estos riesgos.

Cuenta documentos por cobrar a relacionadas: ha experimentado un aumento
significativo en su proporcidon en relacién con los activos totales de la empresa en los Gltimos

dos afios, pasando del 14% en 2019 al 43% en 2021. Esta tendencia puede ser resultado de




una mayor relacion comercial con empresas relacionadas 0 una politica de crédito mas
agresiva hacia estas empresas. (3% en 2021, 36% en 2020, 14% en 2019)

Es importante tener en cuenta que la cuenta de documentos por cobrar a relacionadas
representa documentos por cobrar a empresas relacionadas, lo que significa que la empresa
tiene un cierto grado de exposicién a la capacidad de pago de estas empresas. Por lo tanto, es
importante que la empresa tenga controles y politicas efectivas para administrar este riesgo.

Depdsitos en garantia: su proporcion constante del 0% en los ultimos tres afios podria
indicar que la empresa ha mantenido una estabilidad en la cantidad de depdsitos recibidos en
relacion con el tamafio de sus activos.

Sin embargo, también es importante que la empresa mantenga un control efectivo
sobre los depdsitos en garantia recibidos y que se asegure de que los términos y condiciones
del acuerdo que gener6 la necesidad del depoésito en garantia se cumplan antes de liberar el
depdsito al cliente o proveedor correspondiente. Ademas, es importante que la empresa tenga
un registro y seguimiento preciso de los depdsitos en garantia recibidos para asegurar que se
cumplan todas las obligaciones correspondientes y evitar problemas en el futuro. (0% en
2021, 0% en 2020, 0% en 2019)

Analisis vertical de Pasivos y Patrimonio:

Pasivo Circulantes:

Porcién corriente de la deuda: El porcentaje ha disminuido significativamente de un
20% en 2019 a un 7% en 2020 y finalmente a un 0% en 2021. Esto podria indicar que la
empresa ha estado realizando pagos regulares en su deuda a corto plazo o que ha refinanciado
su deuda para extender el plazo de vencimiento y reducir los pagos a corto plazo. En cualquier
caso, esta es una buena sefial para la empresa, ya que indica una mayor capacidad para

manejar sus obligaciones de deuda a corto plazo.




Préstamos bancarios corto plazo: En 2020 la cuenta de Préstamos bancarios corto
plazo representd el 6% del total de Pasivos Circulantes, mientras que en 2021 y en 2019
representd el 0%. Esto indica que en el afio 2020 la empresa adquirio préstamos bancarios a

corto plazo, pero en los otros dos afios no lo hizo.

Documentos por pagar: El andlisis vertical de Documentos por pagar muestra un
aumento en su proporcion de 1% en 2020 a 2% en 2021, lo que indica que la empresa ha
incurrido en mayores obligaciones por pagar a largo plazo en el ultimo afio. En 2019, la
cuenta representaba el 0% del total de pasivos circulantes, o que sugiere que no habia
documentos por pagar en ese momento. Es importante destacar que la proporcion de esta
cuenta sigue siendo relativamente baja en comparacién con otras cuentas de pasivos
circulantes, lo que sugiere que la empresa puede estar gestionando su deuda a largo plazo de

manera efectiva.

Cuentas por pagar: Esta ha mantenido una tendencia estable en los afios 2020 y 2019,
con un analisis vertical del 1% en ambos afios. Sin embargo, en el afio 2021, el analisis
vertical de esta cuenta disminuy6 a 0%. Esto podria significar que la empresa ha logrado

mejorar su gestion de cuentas por pagar y ha reducido sus obligaciones en este aspecto.

Ingresos diferidos: Podemos observar que la cuenta de Ingresos diferidos ha
disminuido significativamente en los Gltimos dos afios, pasando de 1% en 2020 a 0% en 2021.

Sin embargo, en 2019, esta cuenta representaba un 3% del total de pasivos de la empresa.

Esta cuenta se refiere a los ingresos que se reciben por adelantado de los clientes por
bienes o servicios que ain no han sido entregados o realizados. Si bien puede ser beneficioso
para la empresa recibir el pago por adelantado, también significa que la empresa tiene una
obligacion pendiente de entregar el bien o servicio en el futuro.

Es importante que la empresa controle de cerca esta cuenta para asegurarse de que
estd cumpliendo con sus obligaciones y entregando los bienes o servicios a tiempo. Ademas,
una disminucién en esta cuenta puede indicar que la empresa esta entregando mas bienes o

servicios a tiempo, lo que puede ser un indicador positivo de su desempefio operativo.




Anticipos de clientes: se observa que el porcentaje de anticipos de clientes ha sido
relativamente estable durante los Gltimos dos afios, manteniéndose en un 2%. Sin embargo,
en 2019, el porcentaje de anticipos de clientes fue significativamente mayor, alcanzando un
7%.

Esto podria indicar que, en 2019, la empresa recibié una cantidad importante de
anticipos de clientes para proyectos o servicios que se llevarian a cabo en el futuro, lo que
resulté en un aumento significativo en el saldo de anticipos de clientes en comparacién con
los afios posteriores.

Es importante analizar la razdn detras de este aumento y determinar si se debi6 a una
situacion unica o si es probable que se repita en el futuro. Si se espera que este aumento sea
recurrente, la empresa podria necesitar revisar su estrategia de gestion de anticipos de clientes
para garantizar una gestion adecuada de los fondos recibidos y evitar un desequilibrio en su

flujo de efectivo.

En el caso de impuestos sobre ventas por pagar, impuesto sobre la renta por pagar y
gastos acumulados por pagar, no han tenido una presencia en los tres afios comparados (0%
en todos los afios).

El total de pasivos circulantes ha disminuido significativamente del 31% en 2019 al
5% en 2021.

En cuanto a los pasivos no circulantes, las cuentas por pagar relacionadas han
aumentado del 18% en 2019 al 32% en 2021, mientras que la deuda a largo plazo ha
aumentado ligeramente del 46% en 2019 al 53% en 2021.




4.3 Modelo Du Pont

Tabla 8. Analisis Dupont

Analisis Sistema Dupont

Utilidad neta / Ventas / Activo FEMEITIETEE
sobre
Ventas Total :
activos
2019 -0.16 0.36 -0.0576 2472 0.92%
2020 -0.17 0.39 -0.0663 10.39 1.13%
2021 0.04 0.19 0.0076 13.88 0.03%

Fuente: Elaboracién propia

En el analisis de la empresa Sunshine Solar S.A., podemos observar que en 2019 y
2020, laempresa tuvo un ROA negativo, lo que indica que no fue capaz de generar beneficios
a partir de los activos invertidos en el negocio. Ademas, el margen de utilidad neta también
fue negativo en ambos afios, lo que significa que la empresa no pudo generar suficientes

ingresos para cubrir sus costos y gastos.

En el afio 2021, la empresa logré generar utilidad neta y un ROA positivo, aunque
aun bajo en comparacion con otros afios. En este caso, el margen de utilidad neta fue positivo,
lo que indica que la empresa pudo generar suficientes ingresos para cubrir sus costos y gastos
y generar una utilidad neta. Sin embargo, la rotacién de activos sigue siendo baja, lo que

sugiere que la empresa no esta utilizando eficientemente sus activos para generar ingresos.

En cuanto a la relacion entre la utilidad y la eficiencia en el manejo de inversion y
como inciden en el ROA, se dice que una empresa que es capaz de generar utilidades y utilizar
eficientemente sus activos para generar ingresos, tendrd un ROA maés alto. Por lo tanto, es
importante para la empresa no solo generar utilidades, sino también utilizar eficientemente

sus activos para generar ingresos y aumentar su ROA.




4.4 Du Pont Modificado

Tabla 9. Du Pont Modificado

Rendimiento sobre

Activos
2019 -0.0576 24.72 -1.423872
2020 -0.0663 10.39 -0.688857
2021 0.0076 13.88 0.105488

Fuente: Elaboracion propia

Se puede analizar el impacto de la utilidad y la eficiencia en el manejo de inversién

en el ROA, y como la deuda incide en el MAF y en el rendimiento del capital.

Utilidad neta / Ventas: Si la empresa aumenta su utilidad neta en relacién con sus
ventas, su ROA se vera beneficiado, ya que estara generando mas beneficios con los mismos
activos. En el caso de la empresa, se observa una mejoria en su utilidad neta en el 2021, lo

que se traduce en un aumento en su ROA.

Ventas / Activo Total: Si la empresa aumenta sus ventas en relacion con sus activos,
su ROA se vera beneficiado, ya que estara generando mas ventas con los mismos activos.

En este caso, se observa una disminucion en su ratio de ventas sobre activos totales
en el 2021, lo que indica que la empresa esta utilizando sus activos de manera menos eficiente

para generar ventas.

Deuda: La deuda de la empresa tiene un impacto en el MAF y en el rendimiento del
capital. Si la empresa tiene una alta carga de deuda, su MAF serd mayor, lo que se traducira
en un mayor ROA. Sin embargo, también aumentara el riesgo financiero de la empresa, lo

que puede afectar negativamente su rendimiento del capital. En el caso de la empresa, se




observa que su deuda a largo plazo ha aumentado a lo largo de los afios, lo que indica que la
empresa esta utilizando méas apalancamiento financiero para financiar sus operaciones. Esto
se traduce en un mayor MAF y en un aumento en el ROA, pero también aumenta el riesgo

financiero de la empresa.

Tabla 10. Du Pont Modificado

ActivosTotales /pasivos

Totales
2019 1.04
2020 1.1
2021 1.11

Fuente: Elaboracion propia

También se observa que en el afio 2019 y 2020, tanto el margen neto de utilidades
como la eficiencia en el manejo de los activos fueron negativos, lo que indica que la empresa
no generd suficientes ganancias en relaciébn con sus ingresos y no logrdé utilizar
eficientemente sus activos para generar utilidades. El apalancamiento financiero en 2019 y
2020 también fue negativo, lo que indica que la empresa estaba sobrecapitalizada y tenia una
carga financiera elevada. En consecuencia, el retorno sobre el patrimonio neto también fue

negativo en ambos afios.

En 2021, la empresa logré mejorar su margen neto de utilidades y eficiencia en el
manejo de activos, generando utilidades a partir de sus ingresos y utilizando sus activos de
manera mas eficiente. El apalancamiento financiero en este afio fue positivo, lo que indica
que la empresa tenia una carga financiera mas adecuada. Como resultado, el retorno sobre el

patrimonio neto fue positivo en 2021.

En general, se puede concluir que la empresa ha enfrentado dificultades para generar

rentabilidad y eficiencia en el uso de sus activos en los Gltimos afios, pero ha logrado mejorar




su desempefio en 2021. Ademas, la carga financiera ha sido un factor importante en el
rendimiento del patrimonio neto, lo que sugiere que la empresa debe prestar atencion a su

estructura financiera y manejo de la deuda.

4.5 Andlisis de la rentabilidad por producto

Tabla 11. Ventas de proyectos Sunkey compraventa para el 2019

FORMA DE FIRMA CTO
PROYECTO PAGO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO GANANCIA MARGEN
Marcel D'Alolio - Casa SK Residencial Operando 15/01/2019 $14,339.00  $8,827.00  $5,512.00 38%,
Sandor Sanez Solis SK Residencial Operando 28/02/2019  $7,569.00  $4,769.00  $2,800.00 37%
Turriplantas SK Industria Operando 28/02/2019  $4,793.87  $3,782.78  $1,011.09 21%
Xiomara Ucafidn Campos SK Residencial Operando 01/03/2019  $8,353.00  $5,269.00  $3,084.00 37%
Ronald Odio - Casa SK Residencial Operando 28/03/2019 $21,747.00 $14,161.20  $7,585.80 35%
Juan José Grant - Casa SK Residencial Operando 03/04/2019  $5,966.00 $3,785.75  $2,180.25 37%,
Moreno Lazzaro SK Residencial Operando 10/04/2019  $7,644.00 $4,969.00  $2,675.00 35%
Fernan Rodriguez SK Residencial Operando 04/05/2019 $10,230.00 $6,473.35  $3,756.65 37%
Ricardo Mora - Casa SK Residencial Operando 17/05/2019  $8,789.00  $5,562.45  $3,226.55 37%
Eric Koberg SK Residencial Operando 11/06/2019 $16,063.00 $11,559.65  $4,503.35 28%
Jeffrey Mora - Casa SK Residencial Operando 18/06/2019  $4,824.00  $3,387.80  $1,436.20 30%,
Avis Rent-a-Car SK Comercio Operando 20/06/2019 $60,488.28 $46,347.44 $14,140.84 23%
Asoc. Benefico Social Maria Rafols  SK Comercio Operando 26/06/2019 $29,563.01 $21,343.94  $8,219.07 28%,
Roland Garcia - Casa SK Residencial Operando 29/06/2019  $9,803.00  $6,574.50  $3,228.50 33%
Fabricio Ulate - Casa SK Residencial Operando 01/07/2019 $11,902.00 $7,854.00  $4,048.00 34%
Roberto Aldecoba - Casa SK Residencial Operando 03/07/2019 $15,566.00 $10,488.90  $5,077.10 33%,
Mayca Alajuela SK Comercio Operando 04/07/2019 $100,895.00 $83,927.20 $16,967.80 17%
Mayca Liberia SK Comercio Operando 04/07/2019 $121,661.00 $100,172.00 $21,489.00 18%
Eduado Feoli - Casa SK Residencial Operando 08/07/2019 $25,673.00 $19,128.00  $6,545.00 25%
Aluap - Planta SK Industria Operando 10/07/2019 $22,401.93 $17,989.67  $4,412.26 20%)
Llantas del Pacifico - SC - Abonado 2* SK Comercio Operando 10/07/2019  $7,574.89  $4,819.52  $2,755.37 36%
Llantas del Pacifico - SC - Abonado 2¢ SK Comercio Operando 10/07/2019 $14,052.80  $9,696.08  $4,356.72 31%
Geovanny Guevara SK Residencial Operando 24/07/2019  $9,814.00  $6,417.00  $3,397.00 35%,
Ingrid Guzman - Casa SK Residencial Operando 01/08/2019 $11,019.00 $7,189.25  $3,829.75 35%
Asociacion Hogar San Francisco de A: SK Comercio Operando 14/08/2019 $14,235.00 $10,066.79  $4,168.21 2%
Super Abarca - Perez Zeleddn SK Comercio Operando 01/09/2019 $17,316.00 $12,405.96  $4,910.04 28%
Corporacién Corona Real - Casa SK Comercio Operando 11/09/2019  $7,974.00  $6,326.35  $1,647.65 21%
UMCA - Perez Zeleddn SK Comercio Operando 11/09/2019 $38,859.00 $30,448.05  $8,410.95 22%,
Hospital Universal SK Comercio Operando 23/09/2019 $47,483.09 $35,172.66 $12,310.43 26%
Juan Luis Delgado - Casa SK Residencial Operando 26/09/2019 $11,230.00 $7,632.50  $3,597.50 32%,
Mayca Heredia SK Comercio Operando 01/10/2019 $90,428.00 $75,177.00 $15,251.00 17%
Monserrat Antillon SK Residencial Operando 18/10/2019 $10,514.00 $7,641.61  $2,872.39 27%
Jose Maroto - Faro Escondido SK Residencial Operando 04/11/2019 $22,819.00 $17,281.66  $5,537.34 24%
Willy Chavez - Casa SK Residencial Operando 11/11/2019 $12,434.00 $7,718.38  $4,715.62 38%
Tienda Conecta2- Orotina SK Comercio Operando 13/11/2019 $14,214.00  $9,965.13  $4,248.87 30%,
Llantas del Pacifico - SC - Abonado 2¢ SK Comercio Operando 04/12/2019  $7,474.89  $4,819.52  $2,655.37 36%
Llantas del Pacifico - SC - Abonado 2¢ SK Comercio Operando 04/12/2019 $14,052.80 $9,696.08  $4,356.72 31%
Enrico Luvie - Casa SK Residencial Operando 16/12/2019  $6,449.04  $3,771.06  $2,677.98 42%,
Howard Reynolds - Casa SK Residencial Operando 19/12/2019  $9,500.00  $5,460.74  $4,039.26 43%
TOTAL DE PROYECTOS 40 $875,714.60 $217,636.63 25%

Fuente: Elaboracion propia

B




Para el 2019 la cantidad de productos Sunkey venta de contado se construyeron 40

sistemas de los cuales generaron un margen de ganancia promedio de un 25%.

Tabla 12. Ventas de proyectos SunLease financiamiento para el 2019

FIRMACTO

PROYECTO FORMA DE PAGO SECTOR ESTADO FECHA  PRECIO  COSTO  GANANCIA MARGEN
Luis Garcia- Casa ! Residencial  Operando 15/02/2019 510,896.00 $ 6,688.50 $ 4207.50 3%
Humberto Espinoza- Casa il Residencial  Operando 28/02/2019 769,00 § 495390 § 274510 3%
Hotel Manuel Antonio Park - Quepo:SL Hotel Operando 01/03/2019 $36,867.60 526,844.10 $1003.50 7%
Cabinas EI Colibri il Hotel Operando 9/04/2019 51363159 § 879824 § 483335 35%
PINMSA - Avenida Escazd - Edificio 151 PINMSA Operando 20/06/2019 $114,699.20 $91472.95 §23,226.25 0%
PINMSA - Avenida Escazu - Edificio 25L PINMSA Operando 20/06/2019 §25379.20 $24886.6 S 49294 2%
Taller Los Laureles - NISE 268520~ SL Comerdo ~ Operando 05/07/2009 1477400 $11,23260 § 354140 2%
Taller Los Laureles - NISE 2043373 SL Comercio Operando 05/07/2019 $29,089.00 $21.938.60 $ 715040 25%
Uantas del Pacfico- Naranjo 51 Comerdo ~ Operando 01/08/2019 51358100 § 921615 § 436485 3%
Mauricio Rivera - Casa il Residencial  Operando 01/08/2019 $14,019.00 $10,149.00 $ 387000 2%
Colegio Cenit - Med 872947 SL Educacion Operando 01/09/2019 $15,782.00 $12.828.70 § 295330 19%
Colegio Cenit - Med 151990 3! Educacon ~ Operando 02/09/2019 $13,142.00 § 8,050.60 § 5,092.40 3%
Kirebe - La Estefana-CasaClub 9L Comercio Operando 16/09/2019 $66,639.78 94819640 18,4338 28%
Bottega - Guachipelin il Comerdo ~ Operando 28/11/2019 $37.902.19 $29600.85 $ 830134 0%
TOTAL DE PROYECTOS 14 $414,101.56 §99,204.71 L7

Fuente: Elaboracion propia

En el producto SunLease financiamiento en el 2019 se vendieron 14 sistemas

fotovoltaicos de los cuales generaron en promedio un 24% de ganancia.




Tabla 13. Ventas de proyectos SunRent alquiler para el 2019

FORMA DE FIRMA CTO
PROYECTO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO GANANCIA MARGEN
Repsell - Central - M1230573 SR Comercio Operando 04/01/2019  $19,478.44 $3,311.33 17%)
Rest Fito’s - San Pedro SR Comercio Operando 31/01/2019 $11,760.37 $1,999.26 17%)
Repsell - Central -M1206267 SR Comercio Operando 04/02/2019  $4,340.71 $737.92 17%)
Alvaro Aguilar Casa SR Residencial Operando 07/02/2019  $8,138.00 $1,383.46 17%
Montecristo - Sislocar Limon - Med 1SR Montecristo Operando 07/02/2019 $341,735.00 $58,094.95 17%
Centro Médico San Joaquin - Med 12 SR Comercio Operando 01/03/2019  $6,835.00 $1,161.95 17%
Centro Médico San Joaquin - Med 12 SR Comercio Operando 01/03/2019  $17,446.00 $2,965.82 17%
Libreria Ayales - Nicoya SR Comercio Operando 01/03/2019  $16,195.00 $2,753.15 17%)
Super Roxana - Tamarindo SR Comercio Operando 15/03/2019  $21,088.28 $3,585.01 17%
Grupo Decavisa - Ampliacidn Casa HUSR Comercio Operando 29/03/2019 $18,867.69 $3,207.51 17%)
Caspari Montesori School SR Educacion Operando 01/04/2019  $10,848.73 $1,844.28 17%,
Centro Deportivo MP Sports - M8089 SR Comercio Operando 02/05/2019  $46,661.00 $7,932.37 17%
Montedes - Oficinas SR Comercio Operando 02/05/2019  $8,601.24 $1,462.21 17%)
Super Llorona - Med 106597 SR Comercio Operando 07/05/2019  $10,193.00 $1,732.81 17%
Super Llorona -Med 112339 SR Comercio Operando 07/05/2019  $11,971.00 $2,035.07 17%
Super Llorona -Med 135337 SR Comercio Operando 07/05/2019  $16,330.00 $2,776.10 17%
Hotel Casa del Viento SR Hotel Operando 20/05/2019 $15,794.17 $2,685.01 17%)
Centro Deportivo MP Sports - M1118 SR Comercio Operando 21/05/2019 $11,505.00 $1,955.85 17%
Geocad - San Pedro SR Comercio Operando 22/05/2019 $21,825.88 $3,710.40 17%)
K-lidad Market SR Comercio Operando 25/06/2019  $14,738.19 $2,505.49 17%
Mirador Punta Descartes - Lacruz SR Comercio Operando 01/07/2019  $16,014.93 $2,722.54 17%
Su Papel S.A - La Uruca -NISE 112516( SR Comercio Operando 19/07/2019  $13,483.00 $2,292.11 17%
Su Papel S.A - La Uruca -NISE 115216: SR Comercio Operando 19/07/2019  $23,475.00 $3,990.75 17%
Abastecedor el Estanquito - Filadelfi SR Comercio Operando 10/08/2019  $19,575.40 $3,327.82 17%
Ciclo Salas SR Comercio Operando 27/08/2019  $7,929.76 $1,348.06 17%
Vedovay Obando - San José SR Comercio Operando 10/10/2019  $16,147.20 $2,745.02 17%)
Aviarios del Caribe - Cahuita - Unific:SR Comercio Operando 20/11/2019  $24,050.04 $4,088.51 17%
TOTAL DE PROYECTOS 27 $755,028.03 $128,354.77 17%

Fuente: Elaboracion propia

Con relacion a los productos de alquiler SunRent en el 2019 se colocaron 27 sistemas,

en promedio estos generan un promedio de 17% de ganancia.




Tabla 14. Ventas de proyectos SunKey compraventa para el 2020.

FORMA DE FIRMA CTO

PROYECTO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO GANANCIA  MARGEN
Gustibus Bakery - Limon SK Comercio Operando 06/01/2020 S 32,366.08 S 24,726.43 S 7,639.65 24%
Rosshie Diaz Mendez - Casa SK Residencial Operando 06/01/2020 $ 6,532.00 S 4,860.48 S 1,671.52 26%
Ana Gabriela Naranjo - Casa SK Residencial Operando 14/01/2020 § 9,405.71 S 6,649.51 $ 2,756.20 29%
AF Seguros - Oficina SK Comercio Operando 25/01/2020 $ 6,832.75 S 560411 $ 1,228.64 18%
Librerfa San Pablo SK Comercio Operando 05/02/2020 $ 18,270.10 $ 11,087.15 $ 7,182.95 39%
Francisco Chin - Casa SK Residencial Operando 12/02/2020 $ 13,741.69 S 8598.28 S 5,143.41 37%
Frijoles Don Pedro - Ochomogo SK Industria Operando 20/02/2020 $145,112.00 $118,500.15 $ 26,611.85 18%
Ornamentales El Futuro - Siquirres - SK Industria Operando 20/02/2020 $ 17,466.20 S 13,249.30 S 4,216.90 24%
Ornamentales El Futuro - Siquirres - SK Industria Operando 20/02/2020 $ 36,694.55 S 25,707.64 $ 10,986.91 30%
Andres Fernandez - Casa Autoconsur SK Residencial Operando 26/02/2020 § 7,151.93 S 431239 S 2,839.54 40%
Gary Stein Casa Playa Carrillo SK Residencial Operando 02/03/2020 $ 10,900.00 $ 7,081.08 S 3,818.92 35%)
Soda Nidia SK Comercio Operando 10/03/2020 S 14,836.00 S 9,806.10 $ 5,029.90 34%
Lecheriay Casa Alberto Rodriguez  SK Comercio Operando 12/03/2020 S 30,298.00 S 19,388.41 $ 10,909.59 36%
Camisetas EyD SK Comercio Operando 24/03/2020 § 9,413.00 S 6,923.57 $ 2,489.43 26%
Rossana Mendez - Casa SK Residencial Operando 01/04/2020 $ 11,528.33 § 7,725.84 S 3,802.49 33%
Novatecnia - Asamblea Legislativa  SK Comercio Operando 03/04/2020 $ 55,148.00 S 49,739.78 S 5,408.22 10%
Acabados Automotrices Matrix S.A  SK Comercio Operando 24/04/2020 $ 9,263.78 S 6,136.18 S 3,127.60 34%
BCR Tres Rios - Chacon y Aviram SK Comercio Operando 29/04/2020 $ 20,770.52 S 11,802.89 S 8,967.63 43%
Maneesh Gidwani - Casa SK Residencial Operando 21/05/2020 $ 10,636.54 S 6,641.14 $ 3,995.40 38%
Fundacion Friedrich Ebert SK Comercio Operando 08/06/2020 $ 19,081.64 S 14,150.02 S 4,931.62 26%
Plasticos Modernos - Planta 3 SK Industria Operando 23/06/2020 $299,740.73 $210,592.42 $ 89,148.31 30%,
Pieter Hoornstra - Apartamentos ~ SK Residencial Operando 29/06/2020 $ 19,480.09 §$ 1512036 S 4,359.73 22%
Pieter Hoornstra - Casa SK Residencial Operando 29/06/2020 $ 11,822.06 S 9,277.37 § 2,544.69 22%
Oscar Alvarado - Casa SK Residencial Operando 24/07/2020 $ 898670 S 6,020.32 S 2,966.38 33%
Christiana Figueres -casa SK Residencial Operando 13/08/2020 § 5529.00 S 391416 S 1614.84 29%
Manuel Jimenez - Alma viva - Sun PliSK Residencial Operando 31/08/2020 $ 24,268.03 S 14,359.73 § 9,908.30 41%)
Fundacion Dehvi - Centro de ServicicSK Comercio Operando 26/10/2020 § 3,992.98 S 3,659.97 §  333.01 8%
Kirebe City Place-Edificio C - Pedido SK Centro Comercial Operando 28/10/2020 $ 30,000.00 S 23,494.34 S 6,505.66 22%,
Comercializadora de Frutas - Cuarto SK Comercio Operando 15/11/2020 § 11,564.44 S 7582.13 $§ 3,982.31 34%
Aquanissi Spring Volcanic Water ~ SK Educacion Operando 17/11/2020 $ 17,097.23 S 13,955.19 S 3,142.04 18%
Luis Daniel Garcia - Casa SK Residencial Operando 02/12/2020 § 9,043.00 S 593557 S 3,107.43 34%
Tomas Sanchez - Casa SK Residencial Operando 03/12/2020 S 53,456.50 S 40,043.75 $ 13,412.75 25%
Turriplantas - Ampliacion SK Industria Operando 11/12/2020 $ 10,378.30 § 6,207.38 S 4,170.92 40%,
TOTAL DE PROYECTOS 33 $990,807.88 $267,954.74 27%

Fuente: Elaboracion propia

En el caso del 2020 el Sunkey venta de contado se vendieron 33 sistemas con un

promedio de margen de ganancia de un 27%.




Tabla 15. Ventas de proyectos SunLease financiamiento para el 2020.

FORMA DE FIRMA CTO

{0} 0] SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO  GANANCIA  MARGEN
Distrito 4 - Torre 2 SL Centro Comercial Operando 25/03/2020 § 2776439 'S 1844091 S 9,323.48 34%
Distrito 4- Torre 3 SL Centro Comercial Operando 25/03/2020 $ 23,285.00 $ 17,321.92 S 5,963.08 26%
Distrito 4- Torre 5 SL Centro Comercial Operando 25/03/2020 $ 39,597.74 $ 28,972.32 S 10,625.42 27%
MiniSuper Watsi Bribri SL Comercio Operando 08/07/2020 $ 20,243.87 $ 14169.79 S 6,074.08 30%
Coopepromar R.L- Puntarenas Dupli SL Comercio Operando 27/08/2020 $§ 32,805.61 S 23,720.17 § 9,085.44 28%
Recauchadora Trac Taco SL Hotel Operando 27/10/2020 $ 61,993.00 §$ 43,217.00 S 18,776.00 30%
Super Canalete - Upala SL Comercio Operando 26/11/2020 § 38,283.62 $ 27555.02 S 10,728.60 28%
Coopepromar Puntarenas SL Comercio Operando 01/12/2020 § 32,763.43 § 23,694.11 S 9,069.32 28%
Hotel la Cueva - Limén SL Hotel Operando 01/12/2020 $§ 28,995.72 S 2187510 S 7,120.62 25%
TOTAL DE PROYECTOS 9 $305,732.38 $ 86,766.04 28%

Fuente: Elaboracién propia

Para el 2020 el producto SunLease financiamiento se vendieron 9 sistemas bajo esta

modalidad a pesar de ser menor cantidad generaron un promedio de un 28% de margen de

ganancia.

Tabla 16. Ventas de proyectos SunRent alquiler para el 2020.

FORMA DE FIRMACTO

PROYECTO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO  GANANCIA  MARGEN
Tajo Chirripo - Est Combustible SR Comercio Operando 06/04/2020 $§ 8,197.07 S 1,393.50 17%
Tajo Chirripo - Oficinas SR Comercio Operando 06/04/2020 S 21,060.69 $ 3,580.32 17%
Tajo Chirripo - Soda SR Comercio Operando 06/04/2020 $ 18,813.84 $ 3,198.35 17%
Parque Multimodal - Bufalo R Comercio Operando 06/05/2020 $ 11,417.47 S 1,94097 17%
Tajo chirripo - Taller SR Comercio Operando 30/07/2020 § 13,731.64 S 233438 17%
Multifrio SR Hotel Operando 01/09/2020 § 65,405.67 $ 11,118.9% 17%
Aditec- Oficinas Pavas R Comercio Operando 26/10/2020 §$ 27,753.27 S 471806 17%
TOTAL DE PROYECTOS $166,379.65 $ 28,284.54

Fuente: Elaboracion propia

En el caso del SunRent se colocaron 7 sistemas solares, tanto en 2019 como 2020 se

maneja el mismo margen por ser alquileres.




Tabla 17. Ventas de proyectos SunKey compraventa para el 2021.

FORMA DE FIRMA CTO

PROYECTO PAGO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO GANANCIA MARGEN
Conecta2 - Tienda mujer Atenas SK Comercio  Operando 28/01/2021 $ 13,772.00 $ 10,628.70 $ 3,143.30 23%
Eduardo Carvajal - Casa SK Residencial Operando 28/01/2021 $ 10,196.00 $ 6,394.08 $ 3,801.92 37%
Henk Demmers - Ampliacién ca: SK Residencial Operando 25/02/2021 $ 538300 S 3,476.35 $ 1,911.65 35%
Adrian Vega Sancho - Casa SK Residencial Operando 03/03/2021 S 14,525.00 S 11,311.81 $ 3,213.19 22%
Andre Garnier - Casa SK Residencial Operando 19/04/2021 S 16,046.36 S 11,461.69 S 4,584.67 29%
Geros Electric- Casa Quepos  SK Residencial Operando 28/04/2021 S 21,429.00 S 18,525.00 $ 2,904.00 14%
Abastecedor Junior - Cartago ~ SK Comercio  Operando 01/05/2021 S 16,465.00 S 14,157.18 S 2,307.82 14%
Branding CR - Pavas SK Comercio  Operando 24/05/2021 S 36,002.00 S 27,087.52 S 8,914.48 25%
Lab Central Juan Bautista - Gran: SK Comercio  Operando 08/07/2021 S 3,020.46 S 1,588.93 S$ 1,431.53 47%
Colegio Nuestra Sefiora del Pila SK Educaciéon  Operando 15/07/2021 $ 19,576.05 S 13,991.05 $ 5,585.00 29%
Colegio Nuestra Sefiora del Pila SK Educaciéon  Operando 15/07/2021 $ 8,896.49 S 6,623.75 S 2,272.74 26%
PINMSA - AE204 (En techo del 2(SK PINMSA Operando 20/08/2021 $ 21,250.00 S 14,107.20 $ 7,142.80 34%
Servicentro Naranjo - Bomba  SK Comercio  Operando 16/09/2021 $ 20,687.00 S 14,427.24 S 6,259.76 30%
Calox SK Industria  Operando 26/10/2021 $345,749.00 $292,211.00 $ 53,538.00 15%
Coopepromar - Ampliacién SK Comercio  Operando 18/11/2021 $ 12,174.18 S 5,026.77 S 7,147.41 59%
TOTAL DE PROYECTOS 15 $565,176.54 $114,158.27 20%

Fuente: Elaboracion propia

En el 2021 el producto bajo la modalidad Sunkey venta de contado gener6 un margen

de ganancia de 20% con un total de 15 sistemas vendidos.

Tabla 18. Ventas de proyectos SunLease financiamiento para el 2021.

FORMA DE FIRMA CTO
PROYECTO PAGO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO GANANCIA MARGEN
Hotel Manuel Antonion Park - v SL Hotel Operando 05/01/2021 $ 42,511.25 S 31,412.55 S 11,098.70 26%
Viendo al Oeste SL Comercio  Operando 03/02/2021 S 24,316.68 S 18,454.04 S 5,862.64 24%
Distribuidora Comercial Tres AsiSL Comercio  Operando 08/03/2021 $ 30,673.72 S 23,389.27 S 7,284.45 24%)
PINMSA - Escazu Village - Areas SL PINMSA Operando 10/03/2021 $347,001.00 $279,871.76 S 67,129.24 19%
Floresy verdes del Irazu SL Comercio  Operando 25/03/2021 S 25,270.37 S 18,162.03 $ 7,108.34 28%
Super Lyn SL Comercio  Operando 07/04/2021 $ 20,069.84 $ 12,508.03 $ 7,561.81 38%
Cabinas Escarlata SL Hotel Operando 04/05/2021 $ 20,176.00 $ 13,821.06 $ 6,354.94 31%
Gilberto Gonzalez Casa SL Residencial Operando 17/05/2021 $ 15,951.00 $ 11,223.62 S 4,727.38 30%
Supermercado Empino - Upala SL Comercio  Operando 09/07/2021 $ 61,042.00 S 51,207.49 S 9,834.51 16%
Laboratorio Botica San José SL Hotel Operando 16/07/2021 S 31,269.00 $ 27,262.40 S 4,006.60 13%
Distrito 4- Torre 6 SL Centro Come Operando 03/08/2021 $ 25,268.25 $ 24,150.11 S 1,118.14 4%
Distrito 4 - Torre 4 SL Centro Come Operando 10/08/2021 $ 20,098.00 $ 16,997.53 $ 3,100.47 15%)
Producol (SL) SL Comercio  Operando 14/08/2021 $ 38,610.93 $ 28,600.00 S 10,010.93 26%
Condominio Miravalles - Areas (SL Centro Come Operando 23/08/2021 S 30,480.00 $ 25,136.96 $ 5,343.04 18%
Super Alva - Cafias - SunLease SL Comercio  Operando 21/09/2021 S 24,30891 $ 15,683.17 $ 8,625.74 35%)
Master Lex - Los Yoses SL Comercio  Operando 23/09/2021 $ 15,200.00 S 11,709.77 $ 3,490.23 23%
Taller 3R Uruca - Med 938949  SL Comercio  Operando 30/09/2021 $157,112.94 $142,829.95 $ 14,282.99 9%
Hernan Castro - Casa - Etapa2 SL Residencial Operando 07/10/2021 $ 39,423.00 $ 32,954.16 $ 6,468.84 16%|
Servicentro Ecologico Santa Luci SL Comercio  Operando 04/11/2021 $ 17,907.48 S 13,264.80 S 4,642.68 26%
TOTAL DE PROYECTOS 19 $986,690.37 $188,051.67 19%)

Fuente: Elaboracion propia




Para el 2021 en financiamiento SunLease las ventas fueron de 19 sistemas vendidos

obteniendo un margen de 19%.

Tabla 19. Ventas de proyectos SunRent alquiler para el 2021.

"FORMADE : " FIRMACTO |
PROYECTO PAGO SECTOR ESTADO FECHA PRECIO COSTO  GANANCIA MARGEN
Hotel Hacienda la Pacifica - Cafic SR Hotel Operando 11/03/2021 $ 20,926.82 $ 3,557.56 17%
TOTAL DE PROYECTOS 1

Fuente: Elaboracién propia
Una vez seleccionado y presentado las ventas de los periodos 2019-2021, se

simplifica la informacion por afio para hacer un comparativo de precio final vs. ganancias en

relacion con cada producto.

llustracion 13 Comparativo de precio final vs. Ganancia por producto.

ANO 2019
PRODUCTO TOTAL DE PROYECTOS  PRECIO FINAL GANANCIA MARGEN
S 875714.60 S 217,636.63
14 5 414,101.56 5  99,244.71 24%
17 § 755,028.03 S 128,354.77 17%
TOTAL S 2,044,844.19 5 4457236.11 22%
ANO 2020
PRODUCTO TOTAL DE PROYECTOS PRECIO FINAL GANANCIA MARGEN
S 990,807.88 S 267,954.74
9 5 30573238 5 86,766.04 28%
SUN RENT 7 S 166,379.65 5  28,284.54 17%
TOTAL S 1,462,919.91 5 383,005.32 26%
ANO 2021
PRODUCTO TOTAL DE PROYECTOS PRECIO FINAL GANANCIA MARGEN
15 5 565,176.54 5 114,158.27 20%
19 5 986,690.37 5 188,051.67 19%
15 20,926.82 5 3,557.56 17%
TOTAL S 1,572,793.73 $ 305,767.50 19%

Fuente: Elaboracion propia




Tras analizar la informacion se determinan varios puntos.

En el caso de Sunkey compraventa en el 2019 se vendieron 40 sistemas, sin embargo,
para el 2020 disminuy6 a 33 y 2021 disminuyd a 15 siendo este ultimo donde hubo una menor
venta, se hace notable la variacion, esto a causa de la pandemia que existio una recesion
econOmica, por tal esto al ser una compra de contado ya para el 2021 no habia la misma
facilidad de pago para el cliente, o se abstenian de realizar una inversion en el momento de

crisis que vivia el mundo.

Con respecto a la ganancia a pesar de que la cantidad disminuyd los margenes
rondaron de 20% a 27%, siendo el mas afectado el 2021.

Para los productos bajo la modalidad SunLease financiamiento se vendieron 14
sistemas para el 2019, en el 2020 se venden Unicamente 9, y en el caso del 2021 superé a
ambos periodos anteriores donde se vendieron 19, esto indica que el deseo por colocar los
sistemas existia, pero bajo la modalidad de financiado donde la inversién inicial fuera menor

o nula.

En cuanto al margen de ganancia que se obtuvo de este producto 2019 representa un
24% de ganancia, para 2020 un 28% a pesar de que fue menor la cantidad de instalaciones y
2021 un 19%, esto explica algunas situaciones, en el 2020 se obtuvo un margen superior a
pesar de que la cantidad de sistemas no fue tanto los precios de los sistemas se lograron
mantener ya que, eran contratos firmados rezagados del 2019, lo que implicé que al ser

financiados se pudiera mantener los mismos valores.

Sin embargo, para el 2021 se colocan una mayor cantidad, pero asi mismo se tuvieron
que tomar medidas de reduccion de tasas, primas 0 entre otras acciones para lograr colocar y
evitar que la crisis pudiera consumir el negocio, lo que hace que en este afio se lograran mas

negociaciones, pero a un precio mas bajo generando una variacion también en el margen.




En el caso de los SunRent el margen de ganancia es constante para los 3 periodos
siendo un 17%. Este margen se mantiene ya que, son alquileres, del precio inicial representa
un 17% de margen, sin embargo, esta modalidad tiene un aumento en alquiler anual de un
2%.

Para el 2019 se colocaron 17 sistemas, para el 2020 disminuy6 a 7, y en el 2021 fue

casi nulo donde se colocé Gnicamente 1 sistema bajo esta modalidad.

Para los clientes que tenian un arrendamiento operativo (alquiler) se volvio poco
rentable, debido al alto valor del dolar esto hacia que las cuotas mensuales aumentaran en
gran medida y que su ganancia fuera minima o inexistente, de tal manera se presentaron
diversas devoluciones de sistemas, donde ya los arrendatarios optaban por mejor quitar los
paneles solares, ya que en lugar de tener un beneficio les estaba generando mayores gastos,
debido a que debian pagar la factura normal de electricidad mas la factura por el alquiler, que

mes a mes iba en aumento.

Al final del estudio de estos 3 periodos indica que los productos que estan siendo
requeridos por el mercado son el SunLease financiamiento o el Sunkey compraventa, mas
alla de una rentabilidad para la empresa, es la rentabilidad que representa para el cliente lo
cual no estaba siendo atractiva, adicional la rentabilidad para la empresa también viene a ser
variable, ya que puede generar mayor rentabilidad un alquiler que un sistema de compra
venta, esto va a depender del tamafio del sistema, asi como las condiciones que se brinden
para lograr que un cliente firme un contrato, pero se valora si este cliente ofreciendo un
margen bajo va a ser proveedor de nuevos proyectos , es decir van a generar a lo largo del

tiempo beneficios cdmo obtener a raiz de un contrato inicial muchos mas derivados.




Capitulo V

Conclusiones y recomendaciones

El estudio y analisis realizado durante el proceso de investigacion, ha buscado como
objetivo general, el analizar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos
de alquiler y venta de paneles solares de la empresa Sunshine Solar S.A., con el fin de tomar

una decision estratégica financiera para el fortalecimiento de la empresa.

5.1 Conclusiones

La incertidumbre, asi como la crisis econémica, los problemas fiscales, la falta de
regulacién de la ley, y falta de acuerdos, asi como el producto que comercializa la empresa
Sunshine Solar S.A., durante este periodo de estudio se ve el gran impacto que la pandemia
tuvo sobre la compafiia, lo que afectd la rentabilidad de la empresa, el nivel de ingresos es de

ahi que se derivan las conclusiones del estudio.

Objetivo No.1
» Analizar la situacién financiera de la empresa Sunshine Solar S.A., mediante las
razones financieras durante del periodo 2019-2021.

Razones de Liquidez:

» Larazén circulante disminuy6 en 2019 y 2020, lo que significa que la empresa tuvo
menos capacidad para cubrir sus obligaciones de corto plazo con sus activos
circulantes. Sin embargo, en 2021 la razon circulante aumento significativamente, lo
que indica una mejora en la liquidez de la empresa.

= La prueba de &cido también disminuyé en 2019 y 2020, lo que indica que la empresa
tenia menos capacidad para cubrir sus obligaciones de corto plazo sin considerar sus

inventarios. Sin embargo, en 2021 la prueba de acido mejord.




Razones de Actividad:

La rotacién del inventario aumento drasticamente en 2020, lo que puede indicar que
la empresa mejoro su gestion de inventarios y fue capaz de vender sus productos con
mayor eficiencia. Sin embargo, en 2021 la rotacion del inventario volvié a disminuir.
El periodo medio de cobro disminuy6 en 2020, lo que significa que la empresa fue
capaz de cobrar sus cuentas por cobrar més rapidamente. Sin embargo, en 2021
aumento de nuevo, aunque sigue siendo significativamente menor que en 2019.

El periodo medio de pago también disminuyé en 2020 y 2021, lo que indica que la

empresa ha estado pagando sus cuentas por pagar de manera mas réapida.

Razones de Endeudamiento:

La razon de endeudamiento se mantuvo constante en los tres afios analizados, lo que

indica que la empresa ha mantenido un nivel de endeudamiento alto en relacion a sus activos

totales.

Razones de Rentabilidad:

El margen de utilidad bruta disminuyé en 2020, pero aumento significativamente
en 2021. Esto puede deberse a una mejora en la gestion de costos y/o a un aumento
en el precio de venta de los productos de la empresa.

El margen de utilidad operativa también aumentd significativamente en 2021, lo
que indica que la empresa ha sido capaz de generar mayores utilidades después
de considerar sus gastos operativos.

El margen de utilidad neta mejord en 2021, lo que indica que la empresa ha sido
capaz de generar mayores utilidades después de considerar todos sus gastos e
impuestos.

El rendimiento sobre activos mejor6 en 2021, aunque sigue siendo bajo en
comparacion con los otros afios. Esto puede deberse a una mejora en la eficiencia

en la gestion de los activos de la empresa.




= Elrendimiento sobre patrimonio mejoro significativamente en 2021, lo que indica
que la empresa ha sido capaz de generar mayores utilidades para sus accionistas
en relacion con su inversion. Sin embargo, sigue siendo bajo en comparacion con

los otros afnos.

Muchos de los grandes impactos que tuvieron estas razones financieras se debe a la
crisis economica que afectd todos los sectores por causa de la pandemia, si bien podemos
notar que ya para el 2021 se van mostrando cambios nuevamente positivos en cada uno de

las ratios, esto cuando se empieza a restablecer la economia nacional.

Objetivo No.2
» Determinar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos y
servicios que ofrece la empresa Sunshine Solar S.A., por medio del analisis de los
estados financieros e indicadores de rentabilidad (contable y de inversion) de cada

uno de ellos.

= En primer lugar, se observa que la empresa ha tenido un aumento en ventas en el afio
2020, pero en el 2021 se ha reducido en comparacién con el afio 2019. Sin embargo,
la utilidad bruta ha tenido un incremento significativo en el 2021, lo que indica que
la empresa ha logrado reducir sus costos de ventas. Ademas, la utilidad operativa ha

tenido un aumento significativo en el 2021 en comparacion con los afios 2019 y 2020.

= Por otro lado, se puede observar que los gastos financieros han disminuido en el 2021
en comparacion con los afios 2019 y 2020. Esto indica que la empresa ha logrado

reducir sus costos financieros.

= En cuanto a la situacion financiera, se observa un aumento en los activos, lo que
indica que la empresa ha invertido en nuevos activos, como mobiliario y equipo, y ha
otorgado mas créditos de arrendamiento financiero. Asimismo, se observa un
aumento en los pasivos no circulantes debido a un aumento en las cuentas por pagar

relacionadas y deuda a largo plazo.




En cuanto a los indicadores de rentabilidad contable, se puede observar que el margen
de utilidad neta ha sido negativo en los afios 2019 y 2020, lo que indica que la empresa
ha tenido pérdidas en esos afios. Sin embargo, en el afio 2021, el margen de utilidad
neta ha sido positivo, lo que indica que la empresa ha logrado obtener utilidades en

ese afio.

En cuanto a los indicadores de rentabilidad de inversion, se puede observar que el
retorno sobre los activos (ROA) ha sido negativo en los afios 2019 y 2020, lo que
indica que la empresa no ha logrado generar utilidades suficientes con sus activos.
Sin embargo, en el afio 2021, el ROA ha sido positivo, lo que indica que la empresa

ha logrado generar utilidades con sus activos.

En relacion con la rentabilidad de los productos se puede concluir que la pandemia
tuvo un gran impacto en las ventas de paneles solares de la empresa, especialmente
en el caso de los alquileres de SunRent. Sin embargo, se observa que los clientes
tienen mayor interés en adquirir sistemas bajo la modalidad de financiamiento o
compraventa, lo que sugiere que la inversion inicial es un factor clave para los
clientes. Ademas, se observa que los margenes de ganancia para los diferentes
productos son variables, dependiendo de la modalidad y las condiciones del contrato.
Los valores més altos se encuentran en el SunLease financiamiento y Sunkey compra
venta, siendo también los productos mas cotizados por parte de los clientes, lo que ha
Ilevado a un resultado casi inexistente de colocaciones de alquileres, los clientes ya
no obtienen esta modalidad.

Por tal motivo a la empresa le es rentable los financiamientos ya que estos van a
asegurar una operacion a largo plazo de 10 afios, lo que hace que durante este periodo

también exista un beneficio por los intereses ganados de esa operacién financiada.




= En conclusion, se puede afirmar que la empresa Sunshine Solar S.A., ha logrado
mejorar su rentabilidad financiera en el afio 2021 en comparacion con los afios 2019
y 2020. La empresa ha logrado reducir sus costos de ventas y costos financieros, lo
que ha permitido mejorar su utilidad bruta y utilidad operativa. Ademas, se observa
un aumento en los activos, lo que indica que laempresa ha invertido en nuevos activos
y ha otorgado mas créditos de arrendamiento financiero. Si bien los indicadores de
rentabilidad contable y de inversion han sido negativos en los afios 2019 y 2020, en
el afio 2021 se han vuelto positivos, lo que indica una mejora en la rentabilidad de la

empresa.

Obijetivo No.3
» Analizar la satisfaccion del cliente en relacién con los productos y servicios que

ofrece la empresa Sunshine Solar.

Encuesta hacia los empleados en relacion con el servicio al cliente

1-Considera usted que los servicios brindados por la empresa Sunshine solar son
Gréfica 13. Calificacion de los servicios
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De las encuestas realizadas al personal de ventas de la empresa el 80% consideran

que el servicio al cliente es Bueno y el 20% considera que es excelente.




2- ¢Cual es su grado de satisfaccion con el servicio brindado por los ingenieros, siendo

1 insatisfecho y 5 satisfecho?

Grafica 14. Grado de satisfaccion

1 (20 %) 1 (20 %)
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Se puede determinar que dentro de los mismos empleados no hay un grado aceptable
de satisfaccion con la labor que realizan en servicio por parte de Ingenieria, se encuentra en

un rango intermedio, no es catalogado ni satisfechos ni insatisfechos.

3- ¢Cudl considera usted que es el mejor producto ofertado, y que por ende fue el de
su eleccion?

Gréfica 15.Mejor producto ofertado

@ Sunkey-Compra venta|
@ SunLease-Financiamiento
@ SunRent Zero-Alguiler

A nivel de vendedores identifican como el mejor producto para ofertar y con mejores
condiciones el SunLease, financiamiento, y como segundo lugar el Sunkey compra venta,

dejando descartado de forma absoluta el SunRent alquiler.




4-En relacion con la pregunta 3 ¢por qué considera es el mejor ofertado?

Fueron variadas las respuestas, sin embargo, las que mas peso tienen y que se repiten

son

La facilidad de no tener que usar fondos propios.
Ofrece ahorros inmediatos sin inversion inicial
Porque incluye todo hasta el mantenimiento y ademas se paga del ahorro

Cada una de estas tienen en comun los ahorros y el no tener que utilizar sus fondos y
el mismo ahorro hace que el sistema se pague, es por este motivo que ellos valoran que como

mejor opcidn es el SunLease-financiamiento.

5- ¢Cudl es su calificacion para la empresa de acuerdo con el proceso en general en

la obtencién del sistema?

Gréfica 16. Calificacion de la empresa para proceso de obtencion del sistema

& 50% o menos
@ 51% a 60%
61% a 70%
@ 71% a 80%
@ 21% a 90%
@ 91% a 100%

Los empleados califican el proceso para que los clientes logren obtener el sistema de
0 a 100 como en un 81% a 90%, lo cual evidencia que el proceso aun es deficiente y tiene
c0sas por mejorar.




6- ¢Qué mejoraria usted en el proceso de obtencion del sistema por parte de un cliente?
Son diferentes las respuestas para cada uno, sin embargo, son enfocadas en brindar
mejores tasas de interés y asi mismo mejorar el servicio al cliente en cuanto al proceso

financiero para la obtencion y aprobacion de los créditos.

Encuesta dirigida a los clientes de la empresa Sunshine Solar S.A.

Dentro de las respuestas de aspectos generales se muestra

Ubicacion geogréfica:
Se muestran resultados de diferentes partes del pais, entre ellos, el GAM, Guanacaste,

Limon, Puntarenas.

Edad:
La edad promedio de los clientes que obtuvieron un sistema solar son de edades de

46 afos en adelante.

Gréfica 17. Edad promedio de los clientes
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Sexo:
De acuerdo con el sexo que predomina y que se involucra en la obtencion de los
sistemas fotovoltaicos el 66.7% son hombres y solo el 33.3% son mujeres.

Grafica 18. Sexo de los clientes

@ Masculino
@ Femenino

Tipo de proyecto:
Los resultados muestran que el 91.7% es de tipo empresarial y el 8.3% es residencial,

lo que predomina son proyectos de mayor tamafio.

Gréfica 19. Tipo de proyecto

@& Empresarial
@ Eesidencial




Sector econdémico:
Identifican los resultados que la mayor parte corresponde al sector de Bienes y
Servicios con un 75%, seguido la industria con un porcentaje bajo de 16.7%, y en menor

porcentaje se encuentra el sector agropecuario en un 8.3%.

Gréfica 20. Sector econdmico

@ Agropecuario
@ Bienes y servicios
Industria

Y

Dentro de las preguntas en relacién con el servicio y los productos brindados se

obtuvieron las siguientes respuestas.

1- ;Como se entero de los productos y servicios que brinda la empresa Sunshine Solar S.A.?

El principal medio de publicidad ha sido por medio de Facebook y recomendacion en
igualdad con 33.3%, recordar que un cliente satisfecho es el principal vendedor, de ahi esta
internet y otros medios en porcentajes iguales de 16.7%, se puede notar que los afiches no
han sido un medio para divulgar y dar a conocer los productos y servicios de la empresa.
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Gréfica 21. Publicidad por la que se enteraron de los productos

@ Facebook

@ Internet

@ Recomendacion
@ Afiches

@ Ctros

2-Hace cuénto tiempo aproximadamente cuenta con el sistema fotovoltaico.

Los clientes que formaron parte de la muestra el 100% cuenta con mas de 2 afios de

haber instalado el sistema fotovoltaico, lo cual se considera un cliente estable.

Gréfica 22. Tiempo de contar con paneles solares

@ Wenos de 1 afio
@ Was de 1 afio, menos de 2 afios
O Mas de 2 afos
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3-Considera usted que los servicios brindados por la empresa Sunshine solar son:
Los clientes catalogan los servicios en un 58.3% como excelentes, pero podemos
notar que casi la mitad no estan totalmente satisfechos un 25% los considera regulares y un

16.7% como buenos.

Gréfica 23. Calificacion de los servicios de la empresa

@ E:celentes
@ Buenos
Regulares
@ De=ficientes
@ Pésimos

4-Con base en la pregunta anterior ¢Cudl seria un punto de mejora?

Este es un punto muy importante por evaluar y corregir, como lo es dar un adecuado
servicio al cliente, asi mismo brindar mejores condiciones para la obtencion de los productos,
es uno de los puntos clave para ser recomendados, dar una atencion de calidad para que por
medio de la experiencia que tienen con el servicio puedan ser fuentes de recomendacion y

generar HEQOCiOS nuevos.

5- ¢Cual es su grado de satisfaccion con el servicio brindado por los ingenieros, siendo 1

Insatisfecho y 5 satisfecho?

De aqui solo un 41% se muestra satisfecho con el servicio brindado, por lo tanto,
vemos como nuevamente se presenta la variable de la atencion al cliente, lo cual no se esta

logrando ese objetivo se esta teniendo una gran deficiencia en esa area.
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Grafica 24. Grado de satisfaccion con los servicios

5(41.7 %)

4(33.3 %)

2 (16.7 %)

0 [Ci %) 14(3.3 %)

6- ¢ Cuél fue el producto de su eleccion?

De la muestra de los clientes los productos que se han vendido en mayor proporcion
han sido con igualdad porcentual el SunLease y SunRent con 41.7% y s6lo un 16.7% han

sido Sunkey-compra venta.

Gréfica 25. Producto de eleccién

@ Sunkey-compravents

@ SunLease-financiamiznto
© SunRent Zero-alquiler

7- ¢Cual fue la principal variable a tomar en cuenta al seleccionar este producto?

Las personas de acuerdo con el estudio eligen el producto a comprar por medio de
financiamiento o alquiler por motivo de precio y tiempo de formalizacion y entrega
alcanzando un 33.3% cada uno y como segunda variable es determinante el tema ambiental

y certificaciones en 16.7% cada uno.
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Grafica 26. Variable para seleccionar el producto

@ Frecio

@ Tiempo de formalizacion y entrega
Certificaciones

@ Ambiente

8- ¢Qué opina de los otros productos ofrecidos?

Fueron diversas las respuestas, pero predomina el desconocimiento, ellos indican no
tener mas informacion en cuanto a los productos ofrecidos, lo que resume que a la hora de
ejecutar un proceso de venta no se esta brindando toda la informacion al cliente.

9- ¢ Cuéles criterios pesaron para que optara por el alquiler y no compra?

Dentro de los aspectos a considerar son el hecho que el cliente quiso generar
experiencia sobre el tener paneles, asi mismo fue determinante el precio, que es la que mas
se presenta.

10-Indique ¢cudl es el beneficio mas importante que obtiene por el uso del sistema solar?

De este analisis resultan 2 variables importantes, uno el ahorro que le genera a los

clientes y 2 la parte ambiental y proteccion al planeta.
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11- Los ahorros que actualmente le genera el sistema los considera: siendo 1 poco y 5 bastante

Hay cierta disconformidad ya que al menos un 40% no esta satisfecho se encuentra
por debajo del 50% de conformidad, esto se debe a que mucho de los cambios se han
generado en las variaciones de tasa y del dolar, lo que hace que las cuotas aumenten y vean

un monto menor como ahorro.

Graéfica 27. Porcentaje de satisfaccion en cuanto al ahorro

4(333%)

3 (25 %)

2 (16.7 %) 2 (16.7 %)

1(8.3 %)

12- Si usted tiene actualmente un sistema de alquiler responda esta pregunta ¢Ha pensado la

posibilidad de obtener el equipo por medio de compra o prefiere continuar con el alquiler?

Los clientes que cuentan con sistema solar alquilado el 83.4% desean comprar el
equipo, un 41.7% por medio de financiamiento y el otro 41.7% de contado, el restante 16.6%
se distribuye en un 8.3% como que al finalizar contrato ya no vuelven a alquilar ni comprar

y el otro 8.3% si desean el sistema, pero siempre bajo alquiler.

13- ¢(Cual es su calificacion para la empresa de acuerdo con el proceso en general en la

obtencion del sistema?

De los clientes un 58.3% califican el proceso de obtencion del sistema dentro de un

91% a 100%, un 16.7% lo califica de 50% o menos, en igual porcentual de 16.7% lo califican
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de 71% a 80% vy el restante 8% de 81% a 90%, nos muestra nuevamente la deficiencia en

cuanto al servicio que se le brinda al cliente.

Gréfica 28. Calificacion sobre el proceso de obtencion del sistema

& 50% o menos
@ 51% a 60%
61% a 70%
& 71% a 80%
@ 21% a90%
@ 91% a 100%

De manera general en resumen la calificacion de como se consideran los servicios
brindados por la empresa, relacionando ambas encuestas la mayor proporcién consideran los
servicios como buenos.

En lo que respecta al servicio por parte de Ingenieria lo califican de 1 a 5, entre 3a 4
esto denota que no hay buen grado de satisfaccion.

En cuanto al producto seleccionado tanto por clientes como por personal de ventas,
prevalece la obtencion de este por medio de financiamiento.

De la calificacion dada a la empresa en el proceso de obtencién del sistema de 0 a
100, lo califican entre el 80% y el 100%

Con este analisis de las encuestas, seria importante analizar mas a fondo las razones
por las cuales el servicio de ingenieria estd siendo calificado con una puntuacion
relativamente baja. Es posible que existan problemas en la comunicacion con los clientes,
falta de capacitacion del personal o alguna otra razon que afecte la calidad del servicio.

Identificar y abordar estos problemas podria mejorar significativamente la

satisfaccion del cliente en esta area.

106



Ademas, seria interesante conocer la opinidn de los clientes sobre los diferentes
canales de financiamiento ofrecidos por la empresa, para determinar si hay alguna preferencia
particular y si es necesario implementar nuevos métodos de financiamiento para satisfacer

mejor sus necesidades.

También seria importante profundizar en la calificacion dada a la empresa en el
proceso de obtencion del sistema, para determinar las fortalezas y debilidades en el proceso

y mejorar ain mas la satisfaccion del cliente en este aspecto.

Finalmente, podria ser Gtil recopilar informacion sobre las expectativas y necesidades
de los clientes para determinar areas de mejora y ofrecer un mejor servicio y producto en

general.

Analisis de la entrevista realizada al sefior Eric Orlich, miembro de la camara de

generacion distribuida y gerente comercial de la empresa Sunshine Solar S.A.

Se da inicio a la entrevista consultando sobre aproximadamente cuantos afios hace
que existe la instalacion de paneles en Costa Rica, a lo cual el sefior Orlich indica que a partir

del 2011 con el plan piloto del ICE para generacion distribuida

Asi mismo se le pide una sintesis de La ley de generacion distribuida, indica que esta
establece las reglas bajo las cuales el sistema se puede instalar, obligaciones de las
distribuidoras y los derechos y obligaciones de los consumidores, asi mismo los permisos
sobre que se requiere para instalar un equipo y cuando no se requieren permisos, y lo principal

que busca promover las nuevas formas de electricidad que es totalmente renovable.

El sefior Orlich manifiesta que en relacion con el ser carbono neutral nuestro pais es
realmente necesario y urgente a nivel de Costa Rica y mundial.
Costa Rica estd mas avanzado que otros paises a pesar de ser un pais realmente

pequerfio, pero puede servir de ejemplo e inspiracion para otros paises.
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Don Eric, indica que realmente los paneles generan un beneficio econémico a los
abonados, ya que es electricidad gratis y una vez que se compran y se instalan los paneles le
aseguran aproximadamente 25 afios de esa electricidad.

El considera que el mejor de los productos para ofrecer a un cliente ya su vez genera
mas rentabilidad va a depender del cliente, ejemplo si es un consumidor que alquila local
sera mejor alquilar los paneles porque no sabe cuanto tiempo estara en el sitio, si es duefio
del local le puede convenir comprarlo bajo su propio fondo o por medio del banco o por

medio de la empresa Sunshine Solar S.A.

A nivel de rentabilidad de la empresa indica que entre Sunkey (compraventa) y
SunLease (financiamiento) la compafiia busca mas el financiado ya que, se gana tanto en el
margen que se establece como los intereses por el financiamiento, en el caso de un alquiler y

un financiamiento el beneficio viene a ser similar, pero depende de la eleccidn del cliente.

Dentro de los aspectos de la rentabilidad financiera que €l considera deben valorarse
lo mas importante es la tasa que el cliente estd dispuesto a aceptar, va a ser mas aceptable
una tasa de un 10% o un 9% a un 12%, la tasa aqui es fundamental, en el alquiler seria la
cuota y la duracion del proyecto, no es lo mismo un alquiler de 1 afio a 5 afios, porque se

incurren en gastos de movilizar el sistema.

Los indicadores a tomar en cuenta durante la venta del sistema él indica que viene a
ser fundamental la ubicacién geografica y el monto de la factura eléctrica y su consumo, la
ubicacion es importante porque no es la misma generacion en un lugar soleado que en un
lugar frio, y en el recibo se identifica el consumo y asi mismo se calcula cuanto debe ser lo
que deben producirle los paneles para lograr cubrir el 100% de su consumo y asi mismo para

calcular el ahorro se debe analizar la tarifa eléctrica que tiene.
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Se le consulté al sefior Orlich, cual producto elegiria él como cliente, indica que ya
lo es, que cuenta con paneles solares y calentadores de agua y en ambos eligio la compra de
los sistemas por medio de financiamiento a través de una entidad bancaria que le ofrecid

condiciones favorables.

En relacion con los costos de los productos indica que va relacionado al tamafio del
sistema, que, como ejemplo, para producir una casa va a ser superior a $3000 y en empresas
hay de millones de ddlares, en el SunRent (operativo) no se paga equipo sino alquiler.

Y en los costos respecto a la instalacion indica que es una tercera parte del costo total
ejemplo, si un sistema tiene un valor de $10.000 el costo del producto es de $7000 y la
instalacion y su cableado $3000, es equivalente a un 30% de instalacion.

En cuanto a los costos que representa los equipos principales que son paneles e
inversores, indica que seria un 65% de equipo, asi mismo 30% instalacion y un 5% de

permisos y tramitologia.

Con respecto al margen de ganancia tanto la empresa como la industria manejan entre
un 10% y un 30%, en proyectos grandes se manejan margenes mas bajos que en proyectos

pequefos.

Los tiempos de instalacion esto tiene diferentes matices, desde que se pone la orden
de un cliente viene a tardar entre 4 a 6 meses, va a depender de la parte de permisos en la
distribuidora, sin embargo, en una casa puede tardar en instalar un dia, y en una empresa
Ilevaria meses. Podria ser un tiempo promedio de 4 meses en los casos donde no haya retrasos

ni inconvenientes con la distribuidora.

Para concluir, en esta entrevista se determina nuevamente que la elecciéon en cuanto
al producto es mejor el SunLease (financiamiento) que es el que a lo largo del plazo va a
brindar mejores ingresos a la empresa tanto de margen como sobre los intereses ganados por

brindar el financiamiento.
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Obijetivo No.4
» Establecer una estrategia financiera para la empresa Sunshine Solar mediante el
andlisis de la rentabilidad y potencial de la empresa.

1-Incrementar las ventas: A partir del analisis se puede ver que la empresa tiene un buen
potencial de crecimiento. Una forma de aprovecharlo seria a través del aumento de ventas.
Paraello, laempresa podria implementar un plan de marketing y publicidad para llegar a mas
clientes potenciales, mejorar la calidad de sus productos y/o servicios y explorar nuevas

oportunidades de negocio.

2-Reduccién de costos: Si bien la empresa esta teniendo buenos resultados, el analisis
muestra que hay margen para reducir costos y aumentar la rentabilidad. La empresa podria
buscar reducir los gastos innecesarios y mejorar la eficiencia en la gestion de recursos, lo que

podria ayudar a mejorar la rentabilidad.

3-Ampliacién de la linea de productos: La empresa podria considerar ampliar su linea de
productos para diversificar su oferta y atraer a un publico mas amplio. Por ejemplo, podria
ofrecer productos complementarios a los paneles solares, como baterias de almacenamiento

de energia solar o servicios de instalacion de paneles solares.

4-Obtener financiamiento para expansion: La empresa podria buscar financiamiento externo
para expandir sus operaciones y aumentar su capacidad productiva. Esto podria ayudar a
aumentar las ventas y mejorar la rentabilidad a largo plazo.

5-Alianzas estratégicas: La empresa podria establecer alianzas estratégicas con otras
empresas del sector, para compartir conocimientos, recursos y mejorar la posicion
competitiva en el mercado.

En conclusion, la estrategia financiera que Sunshine Solar podria adoptar dependera
de los objetivos a largo plazo de la empresa, las oportunidades de crecimiento que se
presenten y los recursos disponibles. Se debera evaluar cuidadosamente las diferentes

opciones y elegir la estrategia mas adecuada para lograr sus metas.
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5.2 Recomendaciones

Objetivo No.1
» Analizar la situacién financiera de la empresa Sunshine Solar S.A., mediante las
razones financieras durante del periodo 2019-2021.

La evaluacion de las tendencias en el mercado puede proporcionar una mejor

comprension de los factores que pueden afectar la posicion financiera de la empresa.

También seria util realizar una revision exhaustiva de los costos de la empresa, para
identificar areas de eficiencia y oportunidades de reduccion de costos. Esto podria incluir un
andlisis de los costos de produccion, los costos de ventas y los gastos generales y

administrativos.

Ademas, se podria considerar una revision de las estrategias de precios de la empresa,
para determinar si se estan ajustando adecuadamente a los costos y a la competencia en el
mercado. Un anélisis detallado de los precios también puede ayudar a la empresa a determinar
si se estan aprovechando adecuadamente las oportunidades de mercado para aumentar los

ingresos.

Objetivo No.2

» Determinar la rentabilidad financiera del periodo 2019-2021 de los productos y
servicios que ofrece la empresa Sunshine Solar S.A., por medio del analisis de los
estados financieros e indicadores de rentabilidad (contable y de inversién) de cada

uno de ellos.

Diversificar la cartera de productos y servicios: El analisis de rentabilidad de los
productos Yy servicios de la empresa muestra que algunos de ellos no generan suficientes
ingresos para justificar su continuacion en la oferta. La empresa podria considerar la
diversificacion de la cartera de productos y servicios para asegurar un flujo constante de

ingresos.
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También seria importante llevar a cabo una investigacion de mercado para determinar
cuales son las tendencias y necesidades actuales de los clientes en el mercado en el que opera
la empresa. Esto podria ayudar a la empresa a identificar oportunidades para ofrecer nuevos
productos y servicios que satisfagan las necesidades cambiantes de los clientes y, a su vez,

aumenten la rentabilidad.

Se recomienda a la empresa enfocarse en ofrecer mas opciones de financiamiento y
planes de compraventa atractivos para los clientes, ya que esta parece ser la modalidad de
mayor interés para el mercado. Asimismo, es importante mantener precios competitivos y
condiciones favorables para los clientes, para poder lograr una rentabilidad tanto para la
empresa como para los clientes. Ademas, se recomienda que se realice un seguimiento
detallado de los costos asociados a cada modalidad de venta, con el fin de determinar las
rentabilidades méas adecuadas para cada tipo de producto y planificar estrategias que permitan
una mejor rentabilidad en el largo plazo. Por ultimo, se sugiere que se realicen esfuerzos para

mejorar la eficiencia operativa y la calidad de los servicios,

Objetivo No.3
» Analizar la satisfaccion del cliente en relacién con los productos y servicios que

ofrece la empresa Sunshine Solar.

Fortalecer el servicio al cliente: Aunque la satisfaccion del cliente es media, la
empresa podria fortalecer su servicio al cliente para mantener y mejorar su reputacién. Esto
podria lograrse a través de la capacitacion continua de los empleados, la implementacion de

un sistema de seguimiento de la satisfaccion del cliente y la identificacion de areas de mejora.

La empresa podria considerar la implementacién de un programa de fidelizacién para
sus clientes existentes. Esto podria incluir la creacion de un sistema de puntos o descuentos
para los clientes que realizan compras repetidas o la oferta de beneficios exclusivos a los

clientes de larga duracion.
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También seria importante que la empresa realice una encuesta de satisfaccion del
cliente de manera regular para evaluar como esta siendo percibido el servicio y los productos
ofrecidos. Con esta informacion, la empresa podria identificar oportunidades de mejora y

tomar medidas para abordar cualquier problema que surja.

Otra estrategia que la empresa podria considerar es la creacion de una comunidad en
linea para sus clientes. Esto podria proporcionar un espacio para que los clientes compartan
sus experiencias, se brinden recomendaciones y se establezca una conexién mas personal con
la marca. La creacion de una comunidad en linea también puede proporcionar una
oportunidad para que la empresa se mantenga actualizada sobre las necesidades y

preferencias de sus clientes.

Por ultimo, la empresa podria considerar la posibilidad de expandir su servicio al
cliente a través de canales adicionales, como el correo electrénico o las redes sociales. Esto
podria proporcionar a los clientes una forma mas conveniente de interactuar con la empresa

y puede mejorar la experiencia del cliente en general.

Obijetivo No.4
» Establecer una estrategia financiera para la empresa Sunshine Solar mediante el

andlisis de la rentabilidad y potencial de la empresa

Explorar nuevas oportunidades de mercado: La empresa podria explorar nuevas
oportunidades de mercado para aumentar su presencia y su cuota de mercado. Esto podria
incluir la expansion a nuevos territorios geograficos, la identificacion de nuevos segmentos

de mercado o la busqueda de nuevas asociaciones y alianzas estrategicas.

Aumentar la inversién en tecnologia y procesos innovadores: La empresa podria
aumentar su inversion en tecnologia y procesos innovadores para mejorar la eficiencia

operativa y la calidad de sus productos y servicios. Esto podria incluir la implementacion de
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tecnologias de energia renovable de Ultima generacion y la automatizacion de procesos para

mejorar la productividad y reducir los costos operativos.

Por ultimo, la empresa podria considerar la implementacion de una estrategia de
diversificacion geogréafica, lo que implicaria la expansion a nuevos mercados geograficos.

Esto podria incluir la identificacion de oportunidades de inversion en paises con un
alto potencial de crecimiento en el sector de energia renovable, y la adaptacion de sus
productos y servicios para satisfacer las necesidades locales. Una estrategia de
diversificacion geogréafica bien disefiada puede ayudar a la empresa a mitigar los riesgos y

aumentar su rentabilidad a largo plazo.
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Capitulo VI

Propuesta
6.1 Propuesta
“Plan de Diversificacion y Fortalecimiento Financiero de Sunshine Solar"
Refleja la propuesta de diversificar la oferta de productos y servicios, fortalecer el
servicio al cliente y explorar nuevas oportunidades de mercado, con el objetivo de mejorar

la situacion financiera de la empresa.

6.2 Alcance

Este plan de accion se enfocara en diversificar la oferta de productos y servicios de

Sunshine Solar para atraer nuevos clientes y aumentar las ventas de la empresa.

6.3 Objetivo General
Aumentar la oferta de productos y servicios de Sunshine Solar para asegurar un flujo

constante de ingresos.

6.4 Objetivos especificos

1-ldentificar productos y servicios complementarios que se puedan agregar a la oferta actual.

2-Desarrollar y lanzar nuevos productos y servicios.

3-Evaluar la respuesta de los clientes a los nuevos productos y servicios.

4-Aumentar la rentabilidad de la empresa
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6.5 Actividades

a-Realizar un analisis de mercado para identificar las necesidades y preferencias de los
clientes en relacién con los productos y servicios complementarios que se pueden agregar a
la oferta actual.

Es un proceso que implica recopilar y analizar informacion sobre el mercado en el
que se desarrolla la empresa, con el objetivo de conocer las tendencias, las necesidades y las
preferencias de los consumidores, es importante mantenerse actualizado sobre las tendencias
y los cambios en el mercado, y realizar estudios de mercado de forma periddica para adaptar
la estrategia de la empresa. Dentro de esta actividad se requiere de una persona a cargo del

area de mercadeo, debido a que no existe ese departamento se debe implementar.

Tabla 20, Presupuesto de salarios mensuales a pagar a la persona encargada del area de
mercadeo

Concepto
Salario mensual ¢750,000

Salario anual (12 meses) ¢9.000.000

Fuente: Elaboracién propia

b-Desarrollar un plan de lanzamiento para los nuevos productos y servicios, incluyendo la

definicion de precios, promociones y canales de distribucion.

El plan de lanzamiento debe ser adaptado a las caracteristicas del mercado y de los
clientes potenciales, por lo que es importante estar atento a las tendencias y los cambios en
el mercado para hacer ajustes necesarios. Es importante definir los canales de distribucién
que se van a utilizar para llegar a los clientes potenciales. Se pueden utilizar diversos canales,

como lo son las diferentes redes sociales.
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Tabla 21. Presupuesto de publicidad de las diferentes redes

Costo mensual Costo anual
Facebook $250.00 $3.000
Instagram $250.00 $3.000
Total $500.00 $6.000

Fuente: Elaboracién propia

c-Capacitar al personal de ventas y atencion al cliente sobre los nuevos productos y servicios.
En la Camara de Comercio con quién se cuenta con programas de capacitaciones y

estan afiliados, brindan cursos de ventas y servicio al cliente.

Costos de los cursos:

Tabla 22 Presupuesto de cursos para mejorar la atencién al cliente

Concepto | Monto

Capacitacién, vendedor 1 ¢75,000
Capacitacién, vendedor 2 ¢75,000
Capacitacién, vendedor 3 ¢75,000
TOTAL ¢225.000

Fuente: Elaboracion propia

Planificador de capacitacion

Semana 1:

Martes 8:00 a.m. - 10:00 a.m.: Introduccion a los nuevos productos y servicios. Presentacion

de caracteristicas y beneficios.

Martes 10:15 a.m. - 12:00 p.m.: Demostracion practica de como utilizar los nuevos productos
y servicios. Role-playing de situaciones de atencion al cliente con los nuevos productos y

servicios.
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Jueves 8:00 a.m. - 9:30 a.m.: Técnicas de venta para los nuevos productos y servicios.
Identificacion de necesidades y propuestas de soluciones.

Jueves 9:45 a.m. - 12:00 p.m.: Practica de técnicas de venta con los nuevos productos y

servicios. Role-playing de situaciones de venta con clientes reales.

Semana 2:

Martes 8:00 a.m. - 9:30 a.m.: Manejo de objeciones en la venta de los nuevos productos y
servicios. Estrategias para abordar las objeciones de los clientes.

Martes 9:45 a.m. - 12:00 p.m.: Simulacion de situaciones de venta con clientes dificiles y

como manejarlas.

Jueves 8:00 a.m. - 10:00 a.m.: Comunicacion efectiva con los clientes. Identificacion de los

diferentes tipos de clientes y cdmo adaptar la comunicacion a sus necesidades.

Jueves 10:15 a.m. - 12:00 p.m.: Préctica de comunicacion efectiva con clientes. Role-playing

de situaciones de atencion al cliente y venta de los nuevos productos y servicios.

Este planificador de capacitacion se divide en cuatro sesiones de dos horas cada una,
durante dos semanas. Se cubren diferentes temas relevantes para el conocimiento y la venta
de los nuevos productos y servicios, y se utiliza una combinacién de presentaciones,
demostraciones, role-playing y practica en situaciones reales y simuladas. Se permite
también la participacion de los vendedores y se ofrece retroalimentacion en cada sesion.
Ademas, se hace una evaluacion al finalizar la capacitacion para determinar si se han
alcanzado los objetivos definidos y si se requiere ajustar la capacitacion en futuras

oportunidades.
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d-Realizar una campafia publicitaria para dar a conocer los nuevos productos y servicios.
La campafa publicitaria no se debe quedar s6lo para redes sociales, sino también
buscar los medios como muestrarios y visitas a los clientes. Para realizar una campafa

publicitaria efectiva se pueden tomar en consideracion algunos pasos:

1- Definir el objetivo: qué es lo que se quiere lograr
2- Conocer el publico objetivo, cudles son los clientes de interés
3- Seleccionar los canales de comunicacion, el material a utilizar
Se debe tomar en consideracion que la campafa va a ser personalizada de acuerdo con las

necesidades del negocio.

Tabla 23. Presupuestos de viaticos y de papeleria

Costo semanal por  Costo mensual por Costo mensual para 3

Concepto vendedor vendedor vendedores
Alimentacion 9.000 {36.000 £108.000
Papeleria 15.000 60.000 £180.000
Total - - 288.000

Fuente: Elaboracion propia

Es importante tener en cuenta que estos son valores aproximados y pueden variar
segun la cantidad de dias trabajados en el mes y las necesidades especificas de cada vendedor.
También es importante considerar otros costos asociados, como transporte y alojamiento en

caso de que los vendedores necesiten viajar para cumplir con sus funciones.

e-Realizar una encuesta de satisfaccion del cliente para evaluar el grado de conformidad con

el servicio y los productos.

Para este se crea y se entrega formato de encuesta que puede realizarse sobre los

nuevos productos y asi mismo de los que ya cuentan.
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¢Como calificaria su experiencia general con Sunshine Solar?
Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

¢ Como calificaria la calidad de los paneles solares de Sunshine Solar?
Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

¢ Como calificaria la eficacia (ahorros) de los paneles solares de Sunshine Solar en la

produccién de energia?

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala.

¢ Como calificaria la calidad del servicio al cliente que recibio de Sunshine Solar?
Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala
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¢Como calificaria la capacidad de Sunshine Solar para satisfacer sus necesidades y

requerimientos?

Excelente
Buena
Regular
Mala

Muy mala

¢Recomendaria Sunshine Solar a amigos y familiares?

Definitivamente si
Probablemente si
No estoy seguro
Probablemente no

Definitivamente no
¢ Tiene algin comentario o sugerencia para Sunshine Solar que nos ayude a mejorar

nuestros productos y servicios?

¢Le gustaria que Sunshine Solar amplie la gama de productos y servicios que brinda?
Si
No

f-Realizar ajustes en la oferta de productos y servicios en funcion de los resultados obtenidos.

Estos ajustes deberan incluirse en el sistema de ofertas que trabaja la empresa llamada

Edisun, en este documento se podran incluir las ofertas de los nuevos productos.




llustracion 14. Oferta del producto compra venta SUNKEY

SUNKEY

Descuento VA Precio con IVA

($1 228) $0 $22 110

$1.24/w

TASA INTERNA DE RETORMNO: 34% RECUPERA LA INVERSION EN 3.4 ANOS

Mantenimiento preventivo incduldo por 1 afio
Mantenimients estimado para los pradximos. afios $700 por afio + TVA
S instalard sobre techo de tipo Zinc

FORMA DE PAGO

$11 055
#1  50%

AL FIRMAR EL COMTRATO
#2 30% 0%

ANTES DE INSTALACION
43 20% %2

AL INTERCOMNECTAR

Fuente: Edisun sistema de ofertas de la empresa
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llustracion 15. Oferta del producto de financiamiento SUNLEASE

SUNLEASE

PAGO FINANCIADO

%0 $395 10 ANOS
$329 e
RENTABILIDAD

- 0,0 ANOS

$2 159
Fuente: Edisun sistema de ofertas de la empresa

g-Buscar nuevas fuentes de financiamiento o inversién que le permitan expandir su negocio

y mejorar su rentabilidad a largo plazo.

Para esto ya la empresa esté realizando diferentes negociaciones con el banco BICSA,
que va a trabajarse como cesion de contratos, para disminuir las tasas de interés con el actual

banco ya que esto afecta la liquidez de la empresa.
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Estimacion de ingresos y utilidades aplicando cada una de las actividades de esta propuesta.

Se realiza una estimacion tomando en cuenta las diferentes actividades que se
proponen a realizar, esto con el fin de aumentar significativamente las ventas y poder evaluar
el posible efecto que se podria tener al aplicar estas acciones.

Se toman los valores de precio final de cada producto en cada uno de los periodos
para poder obtener el promedio de lo vendido por afio en cada uno, asi mismo los margenes
utilizados se promedian también en el mismo orden, y de ahi poder proyectar lo posible a
vender.

v" SunKey vendera en promedio $810,566.34 al afio.
v SunLease vendera en promedio $1,156,653.29 al afio.

En cuanto a los costos y las ganancias, se puede observar que ambos productos tienen
costos similares y, por ende, una ganancia un poco mas alta en el caso de los SunLease. Los
SunKey tiene costos de $194,532.92 y una ganancia de $616,030.42, mientras que los
SunLease tiene costos de $279,756.79 y una ganancia de $885,896.50.

Como ya se habia notado en los anélisis anteriores los SunRent vienen a desaparecer
en el 2021, por tanto, el promedio de ventas de esta modalidad se contempla dentro de la
estimacion de ventas de SunlLease que es el producto que se esta moviendo con mas fuerza.

En su lugar se promueve la inclusion de un nuevo producto que puede abrir un
mercado adicional y generar mas ingresos, como por ejemplo el incluir en la oferta venta de
vehiculos eléctricos.

Por otro lado, ambos productos SunLease y SunKey tienen un margen de ganancia
del 24% esto promediando los 3 periodos en estudio. Es decir, que el 24% del ingreso

generado por las ventas se convierte en ganancia después de descontar los costos.

Es importante tener en cuenta que estos resultados son solo una estimacién y que la
realidad de cada producto puede variar en funcién de muchos factores, como la competencia,
los costos asociados a la venta, y el comportamiento del mercado en el que se desenvuelve,
asi como las tasas de interés en el caso de financiamiento.

Una forma de mejorar la rentabilidad es analizar los diferentes costos asociados con
la produccion y venta de los paneles solares y encontrar formas de reducirlos sin

comprometer la calidad del producto.
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Tabla 24 Proyeccion de ventas y ganancias para afios siguientes promediado

DETALLE
PROMEDIO VENTAANUAL  $

COSTOS S
GANANCIA S

SUNKEY

SUNLEASE SUNRENT

810,566.34 S
194,535.92 S
616,030.42 S

1,165,653.29 S
279,756.79
885,896.50

PORCENTAJE MARGEN

Los SunRent vienen a disminuir de tal manera que llegan a desaparecer de la oferta y

son ocasionales.

A continuacion, se presenta un cronograma para las actividades mencionadas:

Tabla 25. Cronograma de actividades

financiamiento

Actividades Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5
Contratacion de persona a cargo X
de mercadeo
Publicidad en Facebook e
X X X X
Instagram
Capacitacion al personal de ventas X X
Campafa publicitaria de visitas a
. X X X
clientes
Realizacién de encuesta de
. . X X
satisfaccion
Realizar cambios en la oferta para
. X X X
presentar al cliente
B fuentes d
uscar nuevas fuentes de X X X

Este cronograma es solo una posible forma de organizacion de las actividades y puede

ser ajustado en funcion de los plazos, recursos y especificidades de la empresa. Es importante

tener en cuenta que algunas actividades pueden ser mas flexibles en cuanto a la fecha de

ejecucidn, mientras que otras pueden depender de un plazo mas estricto.
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Anexos

Instrumentos

Encuesta sobre satisfaccion de los productos y servicios brindados.

Esta encuesta es para efectos del proyecto de investigacion Tesal para obtencion de grado
académico de licenciatura en Finanzas. Todos los datos obtenidos son con fines académicos
y no requiere datos identificatorios de los participantes.

Aspectos generales

Sirvase completar la siguiente informacién para poder caracterizar los participantes de este
estudio

1-Ubicacion geogréfica

2-Edad
o 18 a 25 afos
o 26a35ahos
o 36 a45ahos
o 46 0mas

3-Sexo
o Masculino
o Femenino

4- Su proyecto es
o Empresarial
o Residencial

5- A qué sector econdmico pertenece
o Agropecuario
o Bienesy servicios
o Industria
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Aspectos Especificos

1- ;Cémo se entero de los productos y servicios que brinda la empresa Sunshine Solar

S.A?

O O O O O

Facebook
Internet
Recomendacion
Afiches

Otros

2- Hace cuanto tiempo aproximadamente cuenta con el sistema fotovoltaico.

@)
@)
@)

Menos de 1 afio
Mas de 1 afio menos de 2 afios
Mas de 2 afios

3- Considera usted que los servicios brindados por la empresa Sunshine solar son:

o

O O O O

Excelentes
Buenos
Regulares
Deficientes
Pésimos

4- Con base en la pregunta anterior ¢Cual seria un punto de mejora?

5- ¢ Cuél es su grado de satisfaccion con el servicio brindado por los ingenieros, siendo 1
Insatisfecho y 5 satisfecho?

Insatisfecho Satisfecho

6- ¢ Cuél fue el producto de su eleccion?

@)
@)
@)

Sunkey-compraventa
SunLease financiamiento
SunRent Zero alquiler
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7- ¢Cual fue la principal variable a tomar en cuenta al seleccionar este producto?

Precio

Tiempo de formalizacion y entrega
Certificaciones

Ambiental

0 O O O

8- ¢Qué opina de los otros productos ofrecidos?

9- ¢ Cudles criterios pesaron para que optara por el alquiler y no compra?

10-Indique ¢cudl es el beneficio mas importante que obtiene por el uso del sistema solar?

11- Los ahorros que actualmente le genera el sistema los considera: siendo 1 pocoy 5
bastante

Poco Bastante

12- Si usted tiene actualmente un sistema de alquiler responda esta pregunta ¢Ha pensado la
posibilidad de obtener el equipo por medio de compra o prefiere continuar con el alquiler?

Si, deseo comprar el equipo de contado

No deseo realizar la compra y en cuanto finalice el contrato prescindir del sistema
Si, deseo obtener el sistema, pero por medio de financiamiento

No, prefiero continuar con el alquiler

o O O O
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13- ¢Cual es su calificacion para la empresa de acuerdo con el proceso en general en la
obtencion del sistema?

O O O O O O

50% o menos
51% a 60%
61% a 70%
71% a 80%
81% a 90%
91% a 100%

Entrevista

Dirigida al sefior Eric Orlich, gerente comercial de la empresa Sunshine Solar S.A., y
miembro de la Camara de Generacion Distribuida.

[EEN
1

O-

10-

Hace aproximadamente cuanto tiempo inicié en Costa Rica la instalacion de paneles
solares.

Sefior Orlich puede brindarme una sintesis de lo que abarca la ley de Generacion
Distribuida para sistemas fotovoltaicos.

¢ Cual es su criterio en relacién con que Costa Rica sea Carbono Neutral?

Desde su perspectiva considera usted que los paneles generan beneficio econémico
a los abonados.

¢ Cudl seria el mejor producto para ofrecer a un cliente y que a su criterio genera
mas rentabilidad?

o Sunkey
o SunLease
o SunRent Zero

¢ Cuales son los aspectos que usted valora de la rentabilidad financiera y la
rentabilidad operativa?

¢ Cudles son los indicadores que toma en cuenta durante el proceso de venta de un
sistema?

Si usted fuera un cliente, cudl seria el sistema de su eleccién, alquiler, compra de
contado o financiamiento.

¢ Cuales son los costos de adquisicion de los productos ofrecidos?

¢ Cuales son los costos de instalacion de cada uno de los productos ofrecidos?

130



11- ;Cudl es el margen de ganancia para la empresa de los productos ofrecidos?

12- ;Cudles son los tiempos de instalacion de cada uno de los productos ofrecidos?

Cuestionario dirigido a los empleados

1- Considera usted que los servicios brindados por la empresa Sunshine solar son:

Excelentes
Buenos
Regulares
Deficientes
Pésimos

O O O O O

2- ¢ Cuél es su grado de satisfaccion con el servicio brindado por los ingenieros, siendo
1 insatisfecho y 5 satisfecho?

Insatisfecho Satisfecho

3- ¢ Cual considera usted que es el mejor producto ofertado, y que por ende fue el de su
eleccion?

o Sunkey-compraventa

o SunLease financiamiento
o SunRent Zero alquiler

4- En relacién con la pregunta 3 ;por qué considera es el mejor ofertado?
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5- ¢Cual es su calificacion para la empresa de acuerdo con el proceso en general en la
obtencion del sistema?

50% o0 menos
51% a 60%
61% a 70%
71% a 80%
81% a 90%
91% a 100%

0O O O O O O

6- ¢ Qué mejoraria usted en el proceso de obtencion del sistema por parte de un cliente?
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