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Resumen

Un sistema de comercializacion se expresa a través de un analisis tanto externo
como interno del objeto a estudio, en nuestro caso la empresa Suni Solar S.A.
seguido de un diagndstico emitido a juicio para hacer propuestas de cambio al
sistema actual de la empresa. Una vez hechas estas propuestas se desarrollan
cada una de ellas, tomando en cuenta para cada estrategia los costos de su
implementacion y el beneficio que aportan para determinar la conveniencia que
se genere al generar un cambio en su sistema actual. Esto es lo que se
encuentra en cada uno de los capitulos desarrollados en el trabajo de tesis, sin
embargo esto no termina ahi porque falta aun la fase de implementacion del
sistema y para que éste a su vez pueda retroalimentarse mediante su

administracion.

El trabajo de tesis desarrollado cuenta con cuatro capitulos los cuales estan

conformados por:

Analisis externo e interno de Suni Solar S.A.
Diagnéstico organizacional.

Propuestas de cambio y desarrollo de Estrategias.

> 0=

Analisis incremental del sistema de comercializacién propuesto

Los procedimientos e informacién utilizada en cada capitulo estan

documentados y respaldados en los Anexos al final del trabajo monogréfico.
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Introduccion.

La meta de toda empresa es buscar las necesidades del mercado, satisfacerlas
y consecuentemente obtener beneficios a través de las utilidades. Siguiendo
este principio Suni Solar S.A. fue creada con esa meta: satisfacer las
necesidades energéticas presentes en Nicaragua promoviendo el desarrollo de
la Energia Renovable, puesto que la disponibilidad de recursos energéticos es
un factor vital para el desarrollo tecnologico y lo mas importante de que es una
alternativa limpia sin ocasionar consecuencias graves al medio ambiente.
Actualmente esta ubicada en el barrio Edgar Munguia, de los semaforos de

Union Fenosa central 75 varas al sur Managua — Nicaragua.

Actualmente en dicha empresa se ha generado una problematica con relacién a
la comercializacién de sus productos y servicios debido a que cada dia se hace
mas dificil hacer llegar los productos al mercado (las zonas rurales de
Nicaragua), esto se ve reflejado en el comportamiento de las ventas que

presenta la empresa en relacion a la competencia.

Suni Solar S.A. no ha logrado desarrollarse desde el punto de vista comercial
para cumplir con las exigencias de un mercado insatisfecho de iluminacién. A
través de sus productos lograr satisfacer necesidades de iluminaciéon domiciliar

en la medida en que vaya dandose a conocer en el mercado.

Lo anterior nos brinda las pautas para presentar el tema de tesis “Propuesta de
un sistema de comercializacion para la empresa Suni Solar S.A.” y asi
brindar las herramientas necesarias para lograr su correcta operabilidad con
vision futurista y realizar sus metas a largo plazo, logrando de esta manera
cumplir con el objetivo de este proyecto que Suni Solar S.A. disponga de un
sistema de comercializacién debidamente planificado y construido a partir de un

diagnostico de sus productos y servicios.




Este estudio comprendera desde la recopilacion de la informacién necesaria
para brindar el diagnostico de los puntos débiles en Suni Solar S.A. A partir de
ello se disefara el plan estratégico basado en las variables de Mercadotecnia
(Producto, Precio, Plaza, Publicidad) en el corto plazo, especificando los
recursos necesarios para llevarse a cabo y las funciones que cada area de la

empresa debe realizar.

Los acapites presentados en este trabajo abordan aspectos especificos que en
conjunto tienen un orden secuencial y I6gico de manera que se pueda tener una

vision global del trabajo monografico y el fin que pretende alcanzar.

La principal limitante de este trabajo radica en la imposibilidad de evaluar los
resultados esperados del sistema propuesto, en vista de que el propédsito

practico de este trabajo es presentar una propuesta para la empresa.

Antecedentes.

Suni Solar S.A. surge como un proyecto de estudiantes de Ingenieria Eléctrica y
Electronica de la Universidad Nacional de Ingenieria, siendo ellos miembros del
Proyecto de Fuentes Alternas que ha venido realizando investigaciones y
proyectos de Energia Renovable con el propdsito de crear una empresa de
Energia Renovable con fines de lucro. Constituida legalmente como sociedad
anénima en 1998, la empresa se encuentra ubicada en la actualidad de los
semaforos de UNION FENOSA Central 150 vrs al sur en el barrio Edgar

Munguia.

La inversion para la creacion de la empresa fue respaldada por cinco socios
aportando en total C$30,000.00 como capital inicial. Dos socios mayoritarios

aportaron el 35% cada uno y los restantes aportaron el 10% cada uno.




Los problemas estuvieron presentes desde que Suni Solar S.A. dié sus primeros
pasos debido a su inadecuado manejo administrativo, no contar con un plan
claro de comercializacion y debilidades en su sistema contable por no contar con

personal en esta area.

Desde inicios de operacion, Suni Solar S.A. no planificd estrategias comerciales
y aun no se ha disefado e implementado un plan estratégico comercial para
hacer llegar sus productos al mercado. Este trabajo de tesis propuesto es

pionero por ser la primera vez que sera desarrollado en la empresa.

Suni Solar S.A. se encuentra operando desde hace cinco afios, en la actualidad
no opera bajo un sistema administrativo estable, continua ofertando sistemas
fotovoltaicos con precios establecidos en base a los costos de los materiales
requeridos y estableciendo el margen de manera que continuen por debajo de
los precios de la competencia. Actualmente su meta es diversificar sus
productos y no solo limitarse a sistemas fotovoltaicos de electrificacion, sino
incursionar en sistemas de bombeo de agua, cercas eléctricas, micro plantas
hidroeléctricas y otros productos adicionales como: Capacitacion y asesoria en

instalacion y disefno de sistemas.

Suni Solar S.A. ha establecido estrechas relaciones con el grupo Fénix, un
organismo de cooperacion y promocién de energia renovable y ya ha instalado
mas de cien sistemas para iluminacion en varias regiones del pais como Esteli,
Rio San Juan, Ometepe, Jinotega entre otros. Gracias a esta relacion con grupo
Fénix y otros organismos de cooperacion es que Suni Solar S.A. se ha dado a
conocer, a pesar de no contar con un mecanismo masivo de publicidad el cual
s6lo se reduce a un anuncio en las paginas amarillas de la guia telefénica en la

seccion “Energia Renovable”.

Su comportamiento a lo largo de su existencia revela sintomas de que aun Suni

Solar S.A. no ha logrado explotar el potencial que debe tener para cumplir con




las necesidades de un mercado insatisfecho de servicios basicos principalmente
de iluminacién y que Suni Solar S.A. a través de sus productos logre cubrir
dichas necesidades en la medida en que vaya dandose a conocer en el

mercado.




Objetivos.

Objetivo General

» Proponer un sistema de comercializacion a la empresa Suni Solar S.A.

para la toma de decisiones gerenciales y administrativas

Objetivos Especificos

» Analizar la situacion actual de la empresa Suni Solar S.A.

» Emitir un diagnéstico de la situacion actual de Suni Solar S.A.

» Establecer propuestas de desarrollo de estrategias en la empresa Suni
Solar S.A.

> Determinar la rentabilidad financiera del sistema de comercializacion

propuesto.




Justificacion.

A pesar de ser un pais subdesarrollado, Nicaragua abre sus puertas cada dia al
desarrollo tecnoldgico y posiblemente no sélo deba ser considerado algun dia
como un pais cuya actividad econdmica sea agro exportadora. Ahora se
presentan nuevas oportunidades de inversion en el cual el perfil empresarial va

orientado cada vez mas a los avances tecnoldgicos y cientificos.

Los sistemas de Energia Renovable representan en la actualidad una tecnologia
viable al utilizar los recursos naturales para obtener beneficios a bajo costo. Suni
Solar S.A. es la unica empresa en Nicaragua que elabora sistemas fotovoltaicos
y su meta es ofertar sus productos de Energia Renovable, evidentemente una

tarea dificil contando con competidores extranjeros y de gran prestigio.

Al ser creada la empresa no se defini6 de manera formal un sistema de
comercializacién, debido a esto, la empresa ha desaprovechado grandes

oportunidades de incrementar su participacion en el mercado.

Uno de los principales intereses de la empresa es ser reconocida en el mercado
por la calidad de sus productos y servicios, para esto se hace necesario la
elaboracion de un sistema de comercializacion que garantice su presencia en el

mercado y logre cumplir con sus metas y expectativas.

El sistema de comercializacion propuesto representara las bases que Suni Solar
S.A. requiere para que sus productos y servicios estén acorde a lo que el

mercado potencialmente necesite.

El estudio brindara los elementos de juicio decisivos para garantizar a Suni Solar
S.A. la capacidad de formular e implementar estrategias en el area de la
comercializacién todas ellas dirigidas sinérgicamente hacia un objetivo comun

con miras a establecerse prestigiosamente en su ramo, en Nicaragua.




Las principales implicaciones que provocara el sistema de comercializacion en
Suni Solar S.A. seran valorar todos los esfuerzos que la empresa emprendera
para lograr sus metas y objetivos proyectados, tomando como referencia el
entorno y el mercado incluyendo la competencia, los aspectos tecnoldgicos y los
recursos propios con los que cuenta Suni Solar S.A. Internamente integrara a
todas las areas de la empresa como finanzas, produccién y mercadotecnia de
manera que comprendan cuales son sus responsabilidades en aras de

coadyuvar a que las metas sean cumplidas.

Por todas estas razones, es conveniente la elaboracién del presente trabajo para

dar solucion a la problematica actual de Suni Solar S.A.




Marco teodrico.

El analisis y disefio de un sistema de comercializacion conlleva una serie de
etapas sistematicas en el cual se pretende determinar los mecanismos
adecuados para comercializar los productos y brindar un servicio adecuado
acorde a las expectativas del mercado. Se presentan los fundamentos tedricos
sobre los cuales el estudio sera desarrollado, de manera que se da origen a las
definiciones de diferentes autores y posteriormente se hace una posicion de

como es tratado en el trabajo monografico.

> Lorenzo Iniesta’ plantea que existen ocho pasos claves para la toma de

decisiones del Marketing.

Fases de decision. Fases de planificacion.
1. Analisis Recogida de
informacion. Investigacion
2. Diagnostico Interpretacion de los
datos orientada al Del
presente.
Mercado
3. Prevision. Interpretacion de los
datos orientada al . .
futuro. Ejecucion
y
4. Objetivos Definicion de los optimizacion
objetivos. del .
Marketing Control
5. Concepto Fijacidn de la politica a del
corto, medio y largo Marketing
plazo.
6. Realizacion Organizacion
estratégica y ejecucion.
7. Control Controles de realizacion
8. Ajuste Variaciones en la
ejecucion.

! Lorenzo Iniesta, Manual del Consultor de Marketing. Pagina 12.




> Consultores turisticos. S.A.%plantean en su curso de comercializacién que
existen seis fases para el desarrollo del plan de Marketing.

Fase analitica: Analisis Interno, Analisis Externo, Diagndstico.

Fase estratégica: Definicion de objetivos, Disefio de la estrategia.

Fase operativa: Marketing

Fase de prestacion: Marketing Interno, Control de Calidad.

Analisis econdmico.

Revision y control.

En base a estas metodologias se han definido los pasos a seguir en el proceso
de desarrollo del sistema de comercializacion. De tal manera que la etapa inicial
del proyecto sera el analisis interno y externo de Suni Solar S.A. seguido de la
emision del diagndéstico tomando en cuenta el FODA vy la Planeacién Sistémica,
luego se disefan las propuestas de cambio y desarrollo de estrategias
finalizando con la rentabilidad financiera de implementar el sistema de

comercializacion.

> Harold Koontz? plantea que el administrador eficaz debe tratar con el
exterior. Cada vez que los administradores planean, toman en cuenta las
necesidades y deseos de los miembros de la sociedad fuera de la organizacion,
asi como las necesidades de recursos materiales y humanos, tecnologia y otros
requerimientos del exterior. El plantea que el ambiente externo involucra lo

siguientes factores:

% Consultores Turisticos, Manual de comercializacion, pagina 6.
® Harold Koontz, ADMINISTRACION una perspectiva global. Pagina 50.




Condiciones econémicas.
Eticas.
Politicas y legales.

Sociales.

o & 0N~

Tecnoldgicas.

> Philip Kotler plantea que el macro ambiente estd compuesto por fuerzas
sociales mas amplias que afectan al micro ambiente entero: fuerzas

demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales.

Basados en estos aspectos se procedié a realizar el analisis externo para Suni

Solar S.A. los cuales involucra los siguientes:

Aspectos demograficos.
Aspectos econdmicos.
Grupos de interés especial.

Aspectos naturales.

o & 0N =

Aspectos politicos.

> Harold Koontz® plantea que en el ambiente interno es necesario auditar y
evaluar el ambiente interno respecto de sus recursos y de sus fortalezas y
debilidades en investigacion y desarrollo, produccién, operaciones,

adquisiciones, comercializacién y productos y servicios.

> Philip Kotler® El micro ambiente consiste en aquellas fuerzas préximas a la
empresa que afectan su capacidad para seguir a sus clientes: la empresa, los
proveedores, las empresas que son canales para la comercializacion, los

mercados de clientes, la competencia y los publicos.

* Philip Kotler, Mercadotecnia. Pagina 80.
® Harold Koontz, ADMINISTRACION una perspectiva global. Pagina 167.
® Philip Kotler, Mercadotecnia. Pagina 79.
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De acuerdo a estos planteamientos se procedio al analisis interno de Suni Solar
S.A. involucrando la naturaleza de sus operaciones y su estructura organica y

aquellos factores que inciden directamente en ella.

> Abraham Perdomo Moreno ' establece una serie de cuestionarios
empleados en el proceso de control interno de la empresa para las diferentes
operaciones dentro de la empresa.

Estos cuestionarios han sido  empleados para recabar informacion en los
aspectos internos de Suni Solar S.A. Informacion que conlleva a la realizacién

del diagnostico organizacional.

> Harold Koontz® define que la matriz TOWS (FODA) es un marco conceptual
para un analisis sistematico que facilita el apareamiento entre las amenazas vy
oportunidades externas con las debilidades y fortalezas internas de la

organizacion.

Una vez realizado el analisis externo e interno de Suni Solar S.A. se procede a
elaborar la matriz FODA, la cual permite la elaboracion de estrategias para la

empresa.

> Roxana Cardenas® plantea la definicion de sistemas como un conjunto de
componentes interrelacionados que capturan, almacenan, procesan y
distribuyen la informacién para apoyar la toma de decisiones, el control, analisis

y vision en una institucion.

> Isdefe'® plantea que el enfoque de sistemas aporta la consideracion explicita
de que un sistema lo componen no soélo sus partes integrantes, sino también las

interrelaciones entre ellas.

” Abraham Perdomo Moreno, Fundamentos de Control Interno, pagina 11 — 46.
® Harold Koontz, ADMINISTRACION una perspectiva global, Pagina 172.

® Roxana Cardenas, Ingenieria de Sistemas, pagina 2.

1% |sdefe, Ingenieria de Sistemas aplicada, pagina 11.
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> Ricardo Torrén Duran'! plantea el analisis de sistemas como un conjunto
de estudios analiticos previos que ayudan al responsable a decidir frente a
problemas complejos, y al mismo tiempo le determinan una linea de actuacion
entre varias alternativas de accién posible contundentes una misma finalidad con
la comparacion cuantitativa de criterios apropiada de los costos y ventajas de las

soluciones consideradas.

> Angel A. Saravia'? plantea que el proceso de analisis sistémico descompone
el sistema originalmente percibido en sucesivos y cada vez simples subsistemas
o procesadores, hasta un nivel en el que puedan ser perfectamente identificados
en su actividad, estructura, funcion, evolucion y finalidad. A partir de ese
momento comienza un proceso de sintesis de estos subsistemas basicos, que
son integrados en otros subsistemas mas complejos, pero ya reconocibles,
hasta llegar a reconstruir el sistema original, que ahora ya es percibido en su

triple dimensién de una forma mas perfecta.

Un sistema lo constituyen los elementos y sus relaciones entre si. De esta
manera se analizan los elementos involucrados en el analisis del sistema de
comercializacion que se propondra a Suni Solar S.A., los elementos mas
cercanos (la empresa, el mercado, los competidores, proveedores) y su macro
entorno (factores demograficos, socio econdémicos, etc.), a fin de determinar los

cursos de accion para lograr las metas.

> José Maria Ferre Trenzano' plantea que la toma de decisiones se

compone de tres elementos basicos:

1. El érgano decisor.
2. Las alternativas de accidn.

3. Elriesgo de la incertidumbre.

" Ricardo Torron Duran, El Andlisis de Sistemas, pagina 134.
' Angel A Saravia, Teoria General de Sistemas, pagina 114.
'3 José Maria Ferré Trenzano, Investigacién de Mercados Estratégica, pagina 17.
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Indudablemente que el proceso de toma de decisiones esta condicionado por
estos factores porque los seres humanos somos de caracter imprevisibles e
inestables, por lo tanto la personalidad es influyente en el tomador de
decisiones. El abanico de alternativas condiciona también el éxito o fracaso de
las decisiones tomadas y muy a menudo se debe al no persistir en el
planteamiento de una serie de cursos de accion puesto que no contemplar
alguna alternativa pudiendo llegar a ser esta la optima, conlleva muchas veces al
fracaso. Ante mayor grado de incertidumbre, mayor es el riesgo de incurrir en el
fracaso por eso el tomador de decisiones en cada accion debe tratar de prever
en lo mas posible la reaccion de manera que se opte por la alternativa

adecuada.

> Philip Kotler' define la planeacién estratégica como el proceso que permite
crear y conservar el encuadre estratégico de las metas y capacidades de la

organizacion ante las oportunidades de mercadotecnias cambiantes.

El plan estratégico definido para Suni Solar S.A. define la agenda que la
empresa en el corto plazo debe ejecutar para cumplir con sus metas planteadas
para subsanar sus debilidades y cubrir las oportunidades en el ambito de la

comercializacion.

» R Wayne Mondy'® define la misién como el propésito continuo o la razén de

ser de la organizacion.

> Don Hellriegel'® plantea que la misidon es el propésito o razén de existir de
una organizacion, en una declaracion de mision se puede responder a preguntas
basicas como: 1) ¢ Cual es nuestro ramo de actividad?, 2) ; Quiénes somos? y 3)
¢ A qué nos dedicamos? En ella puede describirse a la organizacién en términos

de las necesidades de los clientes a quienes se pretende satisfacer, los bienes o

' Philip Kotler, Mercadotecnia. Pagina 39.
'“R. Wayne Mondy, Administracién de recursos humanos. Pagina 45.
'® Don Hellriegel, Administracién, pagina 160.
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servicios que se ofrecen y los mercados que se persiguen en ese momento o se

tiene previsto perseguir en el futuro.

> Harold Koontz'” establece que la misién o proposito (términos que suelen
usarse indistintamente), se identifica la funcidén o tarea basica de una empresa o

institucion o de una parte de ésta.

Tomando en cuenta los criterios antes mencionados se analiza la definicidon de la

mision para Suni Solar S.A.

> Don Hellriegel '® establece la vision como aspiraciones y valores
fundamentales de una organizacion, generalmente atractivos para las mentes y

los corazones de sus miembros.

La vision persigue lo que la empresa pretende ser a largo plazo. Al igual que la

mision se analizara la definicion de la vision para Suni Solar S.A.

> Ronald Weiers'®, define la investigacion de mercados como el disefio,
obtencion y presentacion sistematica de los datos y hallazgos relacionados con

una situacion especifica de mercadotecnia.

> Jose Maria Ferre Trenzano? plantea que la finalidad de la investigacion de
mercados es obtener datos objetivos de sus vertientes: consumidor final,
clientela, canal intermedio, presciptor, decisor de la compra, etc. , con el fin de
poder disminuir el riesgo de la toma de decisiones comerciales.

La investigacidon de mercados es la herramienta como lo plantea el Dr. José
Maria Ferré para disminuir el riesgo y la incertidumbre ante toda decisidon de

caracter comercial, de ahi se procedié a realizar una investigacion de mercado

' Harold Koontz, ADMINISTRACION una perspectiva global, pagina 127.

'® Don Hellriegel, Administracién, pagina 160.

'¥ Ronald Weiers, Investigacién de mercados, pagina 2.

0 José Maria Ferré Trenzano, Investigaciéon de Mercados Estratégica, pagina 27.
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para Suni Solar S.A. la cual esta dirigida a las zonas rurales de Nicaragua con el
fin de recabar informacién acerca del nivel de conocimiento de los sistemas
fotovoltaicos y la operatividad de los sistemas fotovoltaicos instalados por Suni

Solar S.A. y la competencia.

> James Stoner?' define el disefio organizacional como la estructura de la
organizacion que es mas conveniente para la estrategia, el personal, la

tecnologia y las tareas de la organizacion.

> Ralph S. Polimeni # define una organizacién comercial como una
combinacion de personas y recursos reunidos para lograr un objetivo
econdmico. La planeacion de la organizacion consiste en determinar como se
coordinaran estos elementos para lograr los objetivos especificos de la

compania.

> R. Wayne Mondy23 menciona que el analisis de puestos proporciona un
resumen de sus deberes y responsabilidades en relacién con otros puestos, los
conocimientos y habilidades necesarias y las condiciones de trabajo en las que

se realiza.

Basados en estos preceptos se propone un disefio organizacional para la
empresa Suni Solar S.A. lo cual comprende la propuesta de su estructura
organizativa, manual de funciones y fichas ocupacionales para cada puesto de

trabajo.

» Walter J. Fabryckly24 plantea que el costo total del sistema se divide a lo
largo de su ciclo de vida de acuerdo con la actividad organizativa necesaria para

concebir el sistema. Estas categorias y sus elementos constituyentes componen

! James Stoner, Administracion, pagina 345.

?2 Ralph S. Polimeni, Contabilidad de costos, pagina 8.

* R. Wayne Mondy, Administracion de recursos humanos. Pagina 92.

* Walter J. Fabryckly, Andlisis del coste del ciclo de vida de los sistemas, pagina 24.
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una estructura de desglose o descomposicidon del costo. Las categorias

principales de este costo son:

Costo de investigacion y desarrollo.
Costo de produccion y construccion.

Costo de operacién y apoyo.

0N~

Costo de retirada y eliminacion.

Nassir Sapag® plantea que la Ultima etapa del analisis de viabilidad financiera
de un proyecto es el estudio financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar
y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron las
etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para la
evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para determinar su
rentabilidad. También plantea, que una primera forma de conveniencia de una
inversion que genere un cambio respecto de una situacion existente es mediante
la proyeccion de flujos de caja cuyos resultados deben ser comparados: uno
para lo que se denomina la situacion base, o sin proyecto, y para la situacion
con proyecto de tal manera que en el analisis incremental se puede observar la

ventaja de invertir en el sistema de comercializacion propuesto.

% Sapag Nassir, Evaluacion de proyectos de inversion en la empresa, pagina 112.
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Capitulo I: Analisis externo e interno de Suni Solar S.A.

Capitulo 1: Analisis externo e interno de Suni Solar S.A.

En esta fase se presenta un analisis de la empresa Suni Solar S.A. reflejando los

factores que rigen su problematica basado en el algoritmo de solucién de

problemas que se presenta a continuacion.

Situacion
Problémica

Tormenta de ideas
Refinado, Investigacion
de Integrantes y
Definicién del Sistema.

Acopio de Informacién
Preliminar:
Registros Histéricos
Informacion General

Definir Area de
Investigacion
Mercadotecnia
Contabilidad, A ministracién
Etc.

Arbol de
Problemas

h

Tormenta
de Ideas
Inicial

Crear un concepto
inicial de la problema-
tica y del sistema.
(Figura Rica, Modelo
Conceptual)

Interpretacion

del Problema

Figura 1.1. Algoritmo de determinacion de problemas.

1.1. Situacién problémica.

La situacion problémica radica fundamentalmente en las inadecuadas técnicas

de comercializacion que Suni Solar S.A. ha implementado desde el inicio de sus

operaciones, no definiendo estrategias para hacer llegar su producto al mercado.

Esto a su vez ha provocado pérdidas, tal como se muestra en el grafico 1.1.
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e )

C$31,595.15

C$23,557.26

C$13,468.90

Enero Febrero Marzo Abril Junio
-C$2,135.78
-C$11,276.50
-C$12,468.88

Grafico 1.1. Utilidades y pérdidas de Suni Solar S.A. en los meses
Enero — Diciembre del afio 2002

Julio Agosto Sep! bre Octubre Noviembre — Diciembre

-C$3,227.68

-C$8,699.08

-C$15,614.09

1.2. Definicién del area de investigacion y analisis de la informacion.

El estudio se enfoca principalmente en el area de comercializacion, involucrando
factores que relacionan la empresa a nivel externo e interno. También se

realizaron estudios en areas administrativas y de operacion de Suni Solar S.A.

El acopio de informacioén permitira a priori obtener los elementos de juicio para la
formulacion e interpretacion de problemas, el analisis se realiza a niveles de la
empresa llamados Analisis externo y Analisis interno tal como lo muestra la
figura 1.2 Los métodos de recopilacion de informacion empleados se resumen
en entrevistas realizadas al personal de la Empresa que se presentan en el
Anexo |, a través de cuestionarios a nivel de control internozs, asi como
publicaciones, articulos obtenidos via Internet y publicaciones de diferentes
instituciones como la Comisidon Nacional de Energia (CNE), Instituto

Nicaraglense de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa (INPYME).

1.2.1. Integrantes del sistema.

Los integrantes representan al medio ambiente del sistema. Una modificacion en

los integrantes afecta directamente al estado del sistema. Mencionarlos es el

%6 Ver Perdomo Moreno Abraham. Fundamentos de Control Interno, pagina 11 — 46.

19




Capitulo I: Analisis externo e interno de Suni Solar S.A.

punto de partida para realizar el analisis pertinente, de los cuales se mencionan

los siguientes:

Mercado Potencial.
Competencia.

Entidades estatales.

YV V. V V V

Proveedores.

Organismos promotores de energia renovable.

Organismos

Entorno econémico

Instituciones financieras

Suni
Solar S.A

: Relacién de
intercambio

Mercado

Proveedores

Entorno demografico

Competidores

Entidades estatales

Figura 1.2. El entorno de Suni Solar S.A.

1.2.2. Analisis externo.

De la definicion de los elementos del integrante que afectan directa e

indirectamente a la empresa Suni Solar S.A. se procedié a analizar aquellos que

afectan de manera externa a la empresa.
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Aspectos demograficos.

Nicaragua es la nacion centroamericana de mayor extension territorial (121,428
km?) y con menor densidad poblacional (35.9 hab/ km?), administrativamente se
divide en 15 Departamentos y dos Regiones Autonomas; siendo la unidad
administrativa basica el municipio®. El pais esta integrado por 156 municipios y
una poblacién estimada al afio 2000 de 5, 113,444 habitantes, con una tasa de
crecimiento poblacional anual de 3,2% (la mas alta del hemisferio occidental). El
35.1% corresponde a la poblacién rural y el 64.9 % corresponde a poblacién

urbana.
Aspectos econdmicos y politicos.
Caracteristicas del modelo econémico nicaragiiense.

En Nicaragua, desde 1990 hasta la fecha se ha venido consolidando un modelo
de desarrollo basado en el mercado de competencia perfecta, la apertura y la
busqueda de la competitividad. Ademas, se han llevado a cabo reformas
estructurales de (estabilizacion macroecondémica, inicio de un proceso de
privatizaciones, inicio de la reforma tributaria del estado, y liberalizacion de la
economia, nuevos marcos regulatorios, entre otros) como se ha hecho en paises

latinoamericanos como Chile y México.

Sin embargo, la economia nicaragiiense mantuvo su ritmo de crecimiento
sostenido, en los ultimos ocho afos, en el periodo 1994-2002, con un
crecimiento acumulado de 42.1%, a partir de una politica gubernamental de
estabilizacién con crecimiento econémico. No obstante, hay que tener en cuenta

el efecto negativo del Huracan Mitch.

" Fuente OPS / OMS: Organizacion Panamericana de la Salud, Organizacion Mundial de la Salud.
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La poblacién econémicamente activa (PEA) rural®.

El sector agropecuario genera el 27% del PIB y ofrece empleo al 43% de la PEA,
mientras el campo concentra una gran parte de las deficiencias sanitarias y
educativas observadas en el pais. La importancia de los productores y
productoras en el agro nicaraguense, su desventaja estructural ligada a su
ubicacion rural, y su papel crucial en la produccién alimentaria y los movimientos
migratorios, sugieren la necesidad de un examen mas cuidadoso de su

situacién.

En la dultima década, pese a su incremento, el empleo rural no ha sido suficiente
para brindar ocupacién a toda la PEA y menos aun a las mujeres, dejando al

30% de ellas sin ocupacion.

La informacién censal muestra que la distribucion de tierras realizada al amparo
de la reforma agraria llevada a cabo en los afios ochenta y los subsiguientes
repartos y titulaciones de tierras de los afnos noventa, ha resultado en la
disminucidn del empleo asalariado y en el incremento de la proporcion de
trabajadores por cuenta propia, los que en 1995 alcanzaban casi el 50% de la
PEA rural.

Politica macroeconémica y las PYMEs (pequenas y medianas empresas).

La estabilidad macroeconémica es fundamental, como base para un crecimiento
econdmico sostenido. Las PYMEs también han tenido que realizar, de la misma
manera que el resto de agentes econdmicos, drasticos ajustes a sus unidades

economicas para lograr mayores niveles de competitividad.

En particular, la apertura del mercado, trajo consigo que las actividades

productivas basadas en una sobreproteccién arancelaria desaparecieran, y que

28 PNUD. Informe sobre Desarrollo Humano. 2002
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el resto de empresas iniciaran sus procesos de reconversion empresarial en
forma inmediata. Pero también hay que tomar en cuenta dos aspectos
adicionales; por un lado, competir en el contexto internacional requiere que
ademas de una reduccidn arancelaria se cuente con una provisién de bienes y
servicios competitivos a nivel internacional, es decir, con precios y costos
competitivos; de lo contrario el sector productivo estaria perdiendo
competitividad frente a los paises competidores que se encontrarian en mejores
condiciones; al parecer todavia existiria una serie de sobre- costos para los
productores nacionales (sobre costos de servicios publicos, transporte, actividad
portuaria, aduanas, etc.), que requeririan en el futuro ser atendidos, en la

medida que el Estado va disponiendo de los recursos necesarios.

Por otro lado, los nuevas negociaciones internacionales que viene llevando a
cabo el gobierno a través del Ministerio de Fomento, Industria y Comercio,
MIFIC, representan también nuevas oportunidades para las empresas
productoras en la diversificacion de la oferta exportable, en especial las
medianas empresas, por lo que se requiere que estén acompanadas de
efectivos mecanismos de promocion de exportaciones para que estas

oportunidades se conviertan en nuevos negocios.

Existe todavia el recelo de no implementar politicas de corte intervencionistas,
como las que se aplicaron en el pasado y donde el estado asumia un rol
paternalista y proteccionista para el sector empresarial. Por tanto, si bien hay
que estar muy atentos en mantener la estabilidad macroecondémica y poder
cumplir los compromisos asumidos en el ESAF; también, hay que tener presente
que es indispensable implementar otras politicas, enmarcadas en los nuevos
lineamientos de mercado, pero que son indispensables para consolidar un
modelo de crecimiento y desarrollo sostenido, como se vera para el caso de las
PYMEs.
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Politicas de electrificacion rural.

La Comisiéon Nacional de Energia (CNE) como organismo gubernamental tiene
como principal objetivo formular las politicas y estrategias del sector energético
nacional, a fin de promover el desarrollo y o6ptimo aprovechamiento de los

recursos energéticos del pais de manera sostenible.
Situacion actual de la electrificacion a nivel nacional.

La Comision Nacional de Energia posee la siguiente informacién de la situacion

global del servicio eléctrico a nivel nacional®®:

» 60% de la Poblacion del Area Concesionada® dispone de energia eléctrica.
> 21% de la poblacién fuera del Area Concesionada dispone de energia
eléctrica.

» Aproximadamente el 70% de los hogares en el area concesionada consumen
un maximo de 100 Kwh/mes.

> En el Area no Concesionada el consumo promedio corresponde a 37
Kwh/mes.

» Solamente el 48 por ciento de la poblacion contaba con servicio de energia
eléctrica.

> Debido a la dispersion habitacional, los costos de instalacién del servicio son

mas altos que en las zonas urbanas.

Organismos promotores de energia renovable.

El papel de los organismos no gubernamentales (ONG) en Nicaragua es
fomentar o promover la energia renovable tales como: ONG que promueve las
energias renovables a nivel regional (BUNCA), ONG que promueve el uso de la

biomasa como fuente alterna de energia y su eficiencia energética (PROLENA),

%9 |nformacion detallada a nivel municipal consultar en www.Inifom.gob.ni/caracterizaciones.html
% Se entiende por area concesionada, aquellos lugares donde existen proyectos para
electrificacion.
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Asociacion Nicaragliense para la promocién y productores de energias
renovables, acaba de iniciar este afio (ANPPER), y ATDER-BL que promueve la

hidroelectricidad a pequefa escala.
1.2.3. Analisis interno.

Una vez hecho el analisis externo se procedio a hacer el analisis interno de Suni
Solar S.A.

Informacién general de Suni Solar S.A.

Suni Solar S.A. inicio operaciones en el afio de 1998. Constituida legalmente en
el 2001 como Sociedad Anonima S.A. Se dedica a la produccion y

comercializacién de equipos de energia solar.
Principios, objetivos y vision estratégica.

Suni Solar S.A. es la empresa de comercializacion del Grupo Fénix, es
auténoma en sus funciones administrativas y productivas, tomando en

consideracion los principios generales para la que fue creada:

1. Dar a conocer las ventajas de la energia solar en Nicaragua.

2. Facilitar el acceso de la poblacion rural y en general a la energia solar.

Estos principios a lo largo del desarrollo de la empresa se han logrado a pesar

de las limitantes con las que cuenta el mercado Nicaragiense como son:

1. La energia solar no es muy conocida en el pais.

2. No se cuenta con infraestructura y medios para la comercializacion.
3. Los requerimientos legales son largos y costosos.
4

Falta de recursos econdmicos por parte de los consumidores.
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Objetivos.

Los objetivos que Suni Solar S.A. persigue son:

1. Brindar un servicio profesional y personalizado.
Ofrecer productos de alta calidad y bajos costos.

3. Apoyar el desarrollo integral y la proteccion de nuestro ambiente a través
del uso de la energia “limpia”.

4. Brindar a los clientes la oportunidad de contar con un servicio basico, que

esta garantizado por veinte anos.

Visién estratégica.

La visién estratégica de Suni Solar S.A. es:

1. Lograr la aceptacion en el mercado y en las posibles instituciones
estatales y privadas que necesiten de sus servicios.

2. Lograr que los articulos que se producen sean reconocidos y certificados
tanto a nivel nacional como internacional.
Expandir los productos a todo el territorio nacional y mas de sus fronteras.

Ampliar la gama de servicios y bienes.

Instalaciones fisicas.

La empresa se ubica en el barrio Edgar Munguia, parte de las instalaciones se
utilizan como casa de habitacion y sede del Grupo Fénix (ver anexos Il y llI
areas de trabajo de la empresa y plano del local). La casa esta compuesta de
dos plantas, las areas de la empresa estan ubicadas en la planta baja junto con

dos cuartos de habitacion, sala y cocina.
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Productos y servicios que se ofrecen en Suni Solar S.A.

Suni Solar S.A. ofrece los siguientes productos y servicios:

Paneles Fotovoltaicos desde 3.5 watt hasta 75 watt.

Balastros desde 11 hasta 40 watts. para lamparas fluorescentes.
Pequenos cargadores de baterias de 1.5 Voltios

Baterias de ciclo profundo desde 40 Ah. Hasta 205. Ah.
Controladores de carga.

Inversores

Asesoria en energias alternativas.

Diagnéstico para sistemas solares, eodlicos e hidroeléctricos.

Talleres de capacitacion.

YV V.V V V V V V V VY

Instalacién y mantenimiento de sistemas solares, iluminacion, bombeo de

agua, cercas eléctricas, comunicacion, refrigeracion, calefaccion de agua.

Detalle del proceso de produccion.

Se establece la manufactura de paneles solares y balastros como una
distribucion por proceso (Ver anexo IV: Diagrama de flujo de proceso de
produccion de paneles y balastros) que agrupa a las personas y al equipo que
realiza funciones similares, hacen trabajos rutinarios en bajos volumenes de
produccion, el trabajo es intermitente y guiado por ordenes de trabajo
individuales. Son ademas sistemas flexibles para trabajo y que no requiere de

mano de obra especializada para manejarlo.

Panel.

El proceso inicia con la elaboracion de cadenas que no es mas que la union de

18 celdas con dimensiones de 12.7 x 6.35cm, luego de esto se corta el tubo de
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aluminio con corte de 45° para armar marco de 124.5x42cm, se colocan los

angulos de aluminio en las esquinas del marco y se remacha.

Teniendo el marco se limpia y se le aplica silicon en las cejillas para pegar el

vidrio a 1cm del borde del tubo y se deja secar por 20min.

Una vez pegado el vidrio se limpia el vidrio y se le aplica silicdn liquido para
colocar cuidadosamente las cadenas presionando levemente para evitar que se
formen burbujas de aire entre la celda y el vidrio de esta manera evitar que las

celdas se quiebren. Se seca al sol por 60min.

Pasado este tiempo se procede a interconectar entre si a las cadenas y obtener

asi las terminales positivas y negativas del panel.

Posteriormente se pega el papel Herculene. A la medida de panel se esparce
silicon de uso general para pegar el papel con el mismo cuidado de no dejar
burbujas de aire. Antes de colocar el circuito de proteccidén se aplica un control
de calidad del producto que consiste en llevar el panel al sol y hacer mediciones

de voltaje con el Multimetro a distintos grados de inclinacion.

Circuito de Proteccion.

Se inicia marcando las pistas a la tarjeta PCV aplicando calor al papel PCV que
contiene el disefo de pistas contra la tarjeta de cobre y luego retirarla con el
cloruro férrico, una vez marcadas las pistas, estas se introducen en la solucion
de cloruro férrico para que disuelva el cobre y solo quede la porcion marcada.
Se perfora la tarjeta con el taladro para colocar los diodos y conectores que
contiene, una vez terminado se conecta a las terminales positivas y negativas

del panel y se adhiere con silicon de uso general y 4 tornillos de 1 pulgada.
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Balastros.

Los balastros conllevan un transformador que convierte el voltaje de 12V
generado por el panel solar a corriente directa de 110V. El proceso de
elaboracion de balastros es similar al de elaboracién del circuito de proteccién
con la particularidad de que el balastro lleva una bobina la cual se elabora
embobinando al nucleo de ferrita 16mts de alambre esmaltado #28 y 3mts de
alambre esmaltado #20. Luego se recubre con tape y se aplica una capa de
Barniz industrial, se espera a que seque y se ensambla en la tarjeta PCV del

balastro.

Equipo y maquinaria.

Los equipos utilizados en el proceso productivo no son utilizados a su maxima
capacidad, por lo que se prevé que no se tendra que realizar reinversiones de
este tipo durante el horizonte de planeacién. A continuacién tenemos una lista
con detalle de las herramientas y equipos necesarios para la construccién de un

panel solar durante el proceso de produccion.

Herramientas y Equipos para la construcciéon de panel solar.

1. Cautil :

a. Funcion: Fundir material de soldadura para unir celdas, circuitos vy
componentes como los diodos.

b. Componentes: Resistencia de 40 Watts.

c. Tipo de Proceso: Armado de cadenas, soldadura de diodos en caja OBO y

Balastros, union de terminales del circuito del panel.
2. Cinta Métrica:

a. Funciones: Medir tubo de aluminio.

b. Tipo de proceso: Corte de tubo.
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Cortadora de Alambre:

a. Funciones: Cortar alambre # 14 y esmaltados 20 y28.

. Proceso: Interconectar celdas.

. Peladora de Alambre:

a. Funciones: Pelar alambre.

. Tipo de proceso: Conexion de terminales positivos y negativos del panel.

. Espatula:

a. Funciones: Esparcir uniformemente el silicon liquido.

(op

o O T 9 O

. Proceso: Aplicar silicon liquido a superficie de vidrio.

. Fuente de poder:

. Funciones: Alimentar de corriente alterna al osciloscopio.

. Tipo de proceso: Inspecciones y pruebas de investigacion y desarrollo.
. Capacidad: 2x0-30v/ 1A'y 5v/2A.

. Area ocupada: 285x85x365mm.

. Equipos de proteccion fisica (Guantes y Mascarilla):

. Funciones: Proteccidon de manos y vias respiratorias.

b. Tipo de proceso: corte de celdas, aplicacién de silicon liquido.

O T o o

O T 0 0

. Multimetro digital:
. Funciones: Medir el voltaje y la intensidad de corriente del panel solar.
. Capacidad: 1Q.

. Tipo de proceso: Control de calidad.

. Osciloscopio:

. Funciones: Monitorear la frecuencia del voltaje de cada panel.

. Tipo de proceso: Inspecciones y pruebas de investigaciéon y desarrollo.
. Capacidad: 100Mhz.
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10. Pistola Galafateadora:

a. Funciones: Disparar el silicon de uso general.

b. Tipo de Proceso: Pegado de vidrio al marco y de papel Herculene detras de
las celdas.

c. Tamano: 3/8 x .

11.Prensa de mesa:

a. Funciones: Sujetar tubos par corte.

b. Componentes: Tornillos ajustables.

c. Tipo de proceso: Corte de tubos y armado de marco.

d. Tamano: 4”.

12.Remachadora:
a. Funciones: Pegar remaches.
b. Componentes: 3 Boquillas.

c. Tipo de proceso: Armado de marco.

13.Sierra de Joyeria, Sierra de Metal:
a. Funciones: Corte de materiales (vidrio y metal).
b. Componentes: cintas de corte, discos, hojas segueta.

c. Area ocupada: 50cmx20cm.

14.Taladro:

a. Funciones: Perforaciones de tubos y tarjetas.

b. Componentes: 33 brocas de diferentes medidas, 12v
c. Tamafo: 3/8 x V.

Precios.

Los precios de los productos ofertados por Suni Solar S.A. son dolarizados,

debido a que sus transacciones tales como: la adquisicion de productos vy
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materia prima son en dolares ya que los precios de los productos que oferta la
competencia también son en ddlares, en el anexo V se muestran los precios de

los productos que oferta la empresa.

Comportamiento de las ventas.

Se presenta en el grafico 1.2 el comportamiento de los ingresos mensuales de
Suni Solar S.A. desde enero 2002 hasta diciembre 2002.

C$93,370.52

C$84,931.48

C$43,947.86

C$38,108.50

C$21,101.26 C$22,563.05

C$16,197.01
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C$8,868.82 C$12,296.55 C$9,358.59

C$0.00,

Enero +
Febrero +
Marzo +
Abril
Mayo +
Junio
Julio
Agosto +
Octubre +
Noviembre +
Diciembre

Septiembre +

Grafico 1.2. Cuadro de ingresos de Suni Solar S.A. en periodo
Enero 2002 — Diciembre 2002.

Dentro de su cartera de clientes se encuentran empresas del mismo ramo y
organismos que mensualmente adquieren de Suni Solar S.A. equipos y
productos como balastros y paneles.

Promocion.

Los mecanismos de promocion con los que la empresa cuenta son: los Anuncio

en Paginas Amarillas de la guia telefénica afio 2002, Brochures y Spot

Suni Solar S.A. ha tenido una presencia activa en ferias, desde su fundacion

entre las que se mencionan:
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1. 1, Il 'y Il Feria Anual de Energia Renovable. (2000, 2001, 2002)
Universidad Nacional de Ingenieria.

Feria del Ganadero (Matagalpa 2000).

Feria Tecnoldégica UNI (2000, 2001).

Feria Dariana (Ciudad Dario 2002).

Feria del Agua (Somoto, Madriz 1999).

o K~ 0N

Distribucion.

El mecanismo de distribucién usado es el canal directo con el consumidor, no se
cuentan con agentes vendedores que operen en territorios de ventas tanto en
zonas rurales como urbanas. Los clientes que conocen la empresa compran el

producto directamente en la oficina de la empresa o bien por medio de teléfono.

Recursos Humanos.

La empresa cuenta con un personal de seis personas distribuidas en el area

administrativa y de produccidn, tal como se muestra en la tabla 1.1.

PRODUCCION
Personas Cargo
1 Responsable de Produccion
1 Elaboracion de paneles y otros.
1 Corte de las celdas fotovoltaicas.
1 Ayudantes®’
ADMINISTRACION
Persona Cargo
1 Gerente General
1 Contador

Tabla 1.1. Personal de Suni Solar S.A.

S El ayudante de produccion solo es llamado a la empresa solo por motivos de produccion voluminosa, no
obstante su frecuencia es continua.
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Manejo de Inventarios.

El manejo de los inventarios se realiza atendiendo las siguientes caracteristicas:

1. Todas las existencias tanto de insumos, productos terminados, equipos y

bienes de la empresa estan registradas en un unico listado.

Se realizan chequeos de inventario semestrales.

Las entradas de materias e insumos se comparan con facturas de

proveedores.

Proveedores.

Suni Solar S.A. cuenta con proveedores a nivel nacional como internacional. En

la tabla 1.2 se muestra la lista de proveedores de Suni Solar S.A.

Nombre del proveedor

Materiales suministrados

Alvia Comercial S.A.

Distribuidor de materiales para

Alumicentro elaboracién de paneles solares

SINSA Distribuye materiales para
componentes eléctricos.

Tecnirepuestos. Distribuidor de transistores,

capacitores y diodos.

CECA

Distribuidor de repuestos electrénicos.

Adolfo Grover

Repuestos Electrénicos.

JAMECO, DIGIKEY, ALLELECTRONIC.

Compra de componentes electronicos

Magnum Teknologies

Distribuidores de controladores de
carga, baterias de ciclo profundo,
Inversores.

Sunwatt™

Proveedor de celdas solares.

Tabla 1.2. Proveedores de Suni Solar S.A.

A través del Dr. Richard Komp (unos de los principales accionistas), se obtienen

celdas fotovoltaicas provenientes de la fundacion SUNWATT en Estados Unidos,

estas son celdas residuales de procesos de fabricacidén y son “reciclables”, Suni

%2 | as celdas solares son adquiridas a través del Dr. Richard Komp, accionista de la empresa.
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Solar S.A. las reutiliza para fabricar los paneles solares. De manera que a
medida que existen celdas disponibles se envian a Suni Solar S.A. Las celdas
se recepcionan y se almacenan, al momento de utilizarse se cortan para formar
el arreglo de celdas. La cancelacion de estas se realiza después de que son
cortadas y se elabora el panel, se paga a los proveedores una vez que se

fabrica el panel, a US $2.00 por watt generado por las celdas.

Unicamente adquieren mercancias a crédito con el proveedor Altertec que les

distribuye controladores de carga.

Competencia.

Actualmente, la oferta de estos productos se ha presentado a baja escala en el
pais, debido a que esta tecnologia es poco conocida. En Nicaragua, el servicio
eléctrico mayormente difundido es la red eléctrica convencional. Las empresas
que se dedican al giro de energias renovables son pocas, dichas empresas son:
Servicios e Implementos Zootécnicos S.A. (Seeimzo), Tecnosol S.A., Ecami y
Altertec. Todas estas empresas son importadoras de paneles de las marcas
Siemens, Kyocera entre otras. Los precios de algunas empresas se muestran

en el anexo VI, estos se presentan a manera de detalle por empresa.

Finanzas.

Se manejan controles presupuestales de costos y gastos. Los pagos que estan
referidos a los compromisos fiscales con la Direccion general de Ingresos (DGl)

y la Alcaldia de Managua estan a cargo del contador de la empresa.

La cuenta de caja y banco estan a cargo del administrador. Se poseen dos
cuentas bancarias, creadas en Banco de la Produccién (BANPRO). Una cuenta
esta creada en cérdobas y la segunda en dodlares. La necesidad de crear ambas

cuentas surge de que a menudo los clientes pagan en ambas monedas. En
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convenio con la junta de accionistas y el Banco, unicamente el Gerente General
y el Responsable de Produccion estan autorizados a utilizar los fondos
bancarios, no se mantiene una caja chica con un nivel de efectivo
preestablecido. Siempre que existen necesidades de recursos se hacen

efectivos los retiros de cuentas bancarias.

Razones financieras

Mediante el uso de razones financieras se puede observar a lo largo del tiempo
de operacion cual ha sido el desempeno de Suni Solar S.A. La tabla 1.3 muestra
los valores promedio mensuales de las razones de liquidez, Actividad,
endeudamiento y rentabilidad durante el afio 2002. En los anexos VIl y VIl se
presentan los comportamientos que éstas razones han tenido mes a mes junto

con el Estado de Origenes y Aplicaciones.

El estado de origenes y aplicaciones se realiza con el fin de poder determinar a
plenitud los ingresos (origenes) y decrementos (aplicaciones) en las diferentes
cuentas del estado de resultado y balance general, para apoyar a juicio la

interpretacion de los estados financieros a través de las razones financieras.

Razones de Liquidez

Capital de Trabajo C$ 55, 859.89
indice de Solvencia 2.28
Prueba Rapida 1.65
Razones de Actividad

Rotacion de inventario 0.23
Rotacion de activos fijos 1.03
Activos Totales 0.20
Razén de endeudamiento

indice de endeudamiento 43.46%
Razoén de rentabilidad

Margen bruto de utilidades 42.00 %

Tabla 1.3. Razones financieras promedio en el afio 2,002

Liquidez. El capital neto de trabajo ha sufrido una caida de C$ 153, 670.49 a C$

48,145.55 desde Junio 2001 a Diciembre 2002 lo cual se debe a una aplicacion
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en las cuentas de activo para el flujo de efectivo, esto se muestra en el Estado

de Origenes y Aplicaciones en el Anexo VIII.

El indice de solvencia para Suni Solar S.A. disminuyé de 9.31 a 1.22 en el
periodo Junio 2001 a Diciembre 2002, el cual muestra que Suni Solar S.A. ha
disminuido su capacidad para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, esto
se debe a una aplicacion en las cuentas de sus activos como se menciono
anteriormente. A pesar de este cambio se puede decir que Suni Solar S.A.
puede reducir sus activos hasta un 18%>® sin imposibilitarla para cubrir sus
activos a corto plazo. Esto también indica el exceso de los activos circulantes

sobre los pasivos a corto plazo.

Para la razén de prueba rapida al igual que el capital neto de trabajo y el indice

de solvencia, su disminucion se debe a una aplicacién en las cuentas de activos.

Actividad. Este analisis permitio evaluar la rapidez con la cual las cuentas de
activo circulantes (las que no equivalen a efectivo) tales como inventarios,

cuentas por cobrar y cuentas por pagar, son convertidas en efectivo.

En el Anexo VII, en la grafica de razon de prueba acida se muestra que en Junio
del 2001 los inventarios tuvieron su mayor nivel de rotacion, los bajos niveles en

hasta Diciembre del 2002 se debe a las ventas esporadicas de la empresa.

El periodo de cobranza promedio para Suni Solar S.A. es de 11 dias. Sin
embargo en la realidad existe poco control en la gestion de cobranza puesto que
Suni Solar S.A. presenta retrasos en sus cuentas por cobrar considerandose

éstas como cuentas incobrables>*.

% indice o razén del capital neto de trabajo de los activos circulantes.
% Este dato se obtuvo de los auxiliares de los estados financieros periodo Junio 2001 —
Diciembre 2002, cuenta numero 11203.
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CAPITULO 2. Diagnéstico de la situacion actual de Suni Solar S.A.

En este capitulo se desarrolla el diagndstico acorde con al informacion
recopilada en la etapa de analisis. Se utilizé el FODA que permitié diagnosticar
la situacion competitiva de Suni Solar S.A. Esto también sirvié de soporte para el
enfoque sistémico con la definicién de su situacion problémica a través de un

arbol de problemas y modelo conceptual.
2.1. El modelo BCG para los productos de la empresa Suni Solar S.A.

Este modelo Boston Consulting Group (Grupo Consultor de Boston) se utiliza
para evaluar el desempefio de los productos que en la actualidad se ofertan en
la empresa desde un enfoque cualitativo, para enfocar la estrategia de productos
sobre aquellos que generan mayores beneficios a Suni Solar S.A. esto se
muestra en la figura 2.1.

Participacion de las ventas
+ -

Sistemas Sistemas de
+ Fotovoltaicos 50 * bombeo, cercas ?

ie)
[
ko
£
S y 75 Watts. eléctricas, sistemas
3 de calefaccion.
3 Transformadores, Baterias, T
© lamparas. L | Inversores, 4
= controladores  de & ©
=z

carga.

Figura 2.1. Modelo BCG para la empresa Suni Solar S.A.

Productos estrella. Los sistemas de 50 y 75 Watts representan el mayor
porcentaje de ventas de la empresa y el mayor nivel de crecimiento dentro del

mercado dado que los clientes han demandado en mayoria estos productos.
Productos vaca de efectivo. Los transformadores y lamparas poseen una alta

participacion en las ventas de Suni Solar S.A. pero su ritmo de crecimiento es

bajo con respecto a los productos estrella.
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Productos interrogantes. Los sistemas de bombeo, cercas eléctricas y
calefaccién han tenido un porcentaje de participacién bajo en las ventas, sin
embargo, estos productos se pueden convertir en estrella debido a su potencial

de crecimiento en el mercado.

Productos perros. Productos como baterias, inversores y controladores si bien
no tienen mucha participacion en las ventas establecen nexos con clientes

asiduos de la empresa en caso de utilizarse como refacciones o sustitucion.

2.2. FODA.

El FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es un
instrumento que ayuda a representar y esquematizar en términos operables y
sintéticos un cuadro de situacién que, por lo general, tiende a ser infinitamente
complejo. En otras palabras, la realidad empresarial y de los mercados esta
conformada por innumerables variables, que interactuan entre si y se

retroalimentan mutuamente en forma permanente.

A continuacién se definen las fortalezas y debilidades que surgen de la
evaluacion interna de la companiia, y las oportunidades y amenazas que

provienen del escenario.

Fortalezas.

1. Apoyo técnico y cientifico de la Universidad Nacional de Ingenieria asi como
de Grupo Fénix*°.

2. El personal esta capacitado para desempenar sus funciones y posee pleno
dominio de la energia renovable.

3. Los precios de los productos estan por debajo de la competencia.

% El Grupo Fénix es un organismo sin fines de lucro promotor de energia renovable en
Nicaragua.
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4. La garantia de los paneles solares es de veinte afos.

Debilidades.

Bajo nivel de ventas.

No se cuenta con una estructura administrativa.
Bajo control de los inventarios.

Poca experiencia administrativa.

Poca publicidad y promocion de sus productos.

Los productos no estan certificados.

N o o bk~ wDdhd =

Las instalaciones fisicas en el area de servicio al cliente no estan

debidamente acondicionadas.

Oportunidades.

1. Mayor cobertura en el mercado.

2. Establecimiento de convenios con entidades financieras a fin de habilitar a
los consumidores la adquisicion de los productos.

3. Disposicion de asesores altamente calificados a nivel internacional y basta

experiencia en el ramo.

Amenazas.

1. Mayor cobertura de la competencia en el mercado.

2. Exclusion en participacion de licitaciones del gobierno y ONG’s debido a la
preferencia de productos certificados.

2.3. La determinacién del problema.

Después de haber recopilado y analizado la informacion se procede a presentar

la situacion problémica de la empresa a través del arbol de problemas, esta se
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puede observar en el anexo IX.

El arbol de problemas constituye un sistema de elementos no aislados, esto es,
todos aquellos factores que forman parte de la problematica y que a través de
sus relaciones conllevan al problema focal o situacion problémica. Por lo tanto
como los problemas no son aislados, su solucién requiere que sea considerada

como un sistema.

2.3.1 Interpretacion de los problemas.

Problema 1. Inadecuadas técnicas de mercadeo en la empresa Suni Solar
S.A. La razon de ser de esta situacion problémica se debe a los bajos niveles de
participacion que ha tenido la empresa en el mercado y esto se refleja en los

bajos niveles de venta.

Problema 1.1. Inadecuada implementacion de mecanismos de promocion.
Suni Solar S.A. no ha explotado al maximo las oportunidades de darse a
conocer dentro del mercado, principalmente las areas rurales que son de mayor

interés.

Problema 1.1.1. Desconocimiento de las actitudes del mercado. La empresa
en si conoce las areas potenciales del mercado en donde existen demandas
insatisfechas, pero no existe un conocimiento de cuales son las intenciones de

compra y capacidades de los clientes.

Problema 1.2. No se llevan a cabalidad registros de inventario tanto de
materia prima como de productos terminados. Los registros de salidas no se
realizan en su debido tiempo (cada vez que ocurren salidas de inventario) ni la
debida papeleria como tarjetas Kardex para registrar los movimientos de

inventario.
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Problema 1.3. Inadecuadas condiciones de las instalaciones en el area del
servicio al cliente. La presentacion influye en el punto de vista del cliente sobre
la empresa. En la actualidad las condiciones de las instalaciones es una de las

debilidades que la empresa debe solucionar.

Problema 1.4. Poca coordinacion entre las funciones del personal de la
Empresa. Debe quedar plasmado en la empresa una estructura delimitando las
funciones de cada puesto en cada area, en la actualidad no existe un
organigrama, el personal a menudo realiza funciones fuera de su ambito laboral
por ejemplo, el mayor de los casos sucede con el Gerente que realiza funciones
de varios puestos de trabajo y no delega las funciones que los gerentes deben

tratar de hacer.

Problema 1.5. Poca disponibilidad de celdas fotovoltaicas monocristalinas
para la elaboraciéon de paneles solares. Esto se debe a que Suni Solar S.A.
trabaja con celdas solares recicladas, pero no las adquiere directamente del
proveedor, lo que dificulta la produccion de paneles solares una vez que se

agotan.

Problema 1.6. Los paneles solares no estan protegidos adecuadamente.
Esto induce que una vez que se fabrican y se almacenan estan expuestos a
particulas de polvo y sufren el riesgo de averias en el momento de su traslado

para la instalacion.

2.4. Definicion raiz del sistema.

La raiz principal de todos los problemas expuestos con anterioridad es la
obtencion de pérdidas en las operaciones de la empresa, desde que inicio sus

operaciones sin poder establecerse en el mercado, esto debido a la carencia de

un sistema de comercializacién adecuado.
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La definicion raiz provee un informe explicito del sistema relevante, lo que
permite determinar la solucién al problema principal (Ver Anexo X). Esta se ha

definido como:

“Un sistema de comercializacion para apoyar la toma de decisiones
administrativas a través de las técnicas de mercadotecnia con el fin de

maximizar las utilidades de operacion en Suni Solar S.A.”

2.5. Modelo conceptual.

El modelo conceptual revela qué actividades del sistema se deben llevar a cabo
si se desea cumplir con lo previsto en la definicion raiz. Es una manera de
plantear las actividades a seguir para la resolucion del problema de una forma
l6gica y organizada. En la figura 2.2 se muestra el modelo conceptual del

sistema de comercializacion propuesto.

FACTORES DEL ENTORNO MARKETING

» Situacién econémica. » Producto.
» Tecnologia. » Precio.

» Aspectos socioldgicos. » Plaza.

» Competencia. » Publicidad.
» Marco legal y politico.

A4
PROCESO DE DECISION
Alternativas de accion.
Evaluacion de alternativas.
Seleccion de la alternativa.
Aplicacién.

Control de resultados.

INVESTIGACION
DE MERCADOS

YVVVYY

4
RESPUESTA DEL MERCADO
RESULTADOS » Conocimiento.
> Ven‘ga;. N » Actitudes.
> Participacion. prmm——— » > Preferencias.
» Costos. > Intenciones.
» Beneficio » Imagen.
» Flujo de efectivo. » Conductas.
> Rentabilidad.

Figura 2.2. Modelo Conceptual del Sistema de Comercializacion para Suni Solar S.A.
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Capitulo 3: Propuestas de cambio y desarrollo de estrategias.

El diagnostico presentado en el capitulo anterior para la empresa Suni Solar S.A.
ha permitido que se desarrollen objetivos y estrategias para cada uno de los

problemas planteados.

El desarrollo de este capitulo esta formado por el planteamiento del sistema
optimo y el desarrollo de cada una de las estrategas seleccionadas. Cada
estrategia elegida parte de una matriz de selecciéon que es la parte final de la

planeacion exploratoria.

3.1. Determinacion de objetivos y estrategias.

Basados en las estrategias formuladas a través del FODA se logré
posteriormente establecer una relacion tripartita de caracter sistémico Problema
— Objetivo — Estrategia (o Alternativa de solucion), lo cual permitié a su vez un
analisis mas exhaustivo y detallado, primero de manera retrospectiva (es decir,
de la solucién al problema) y luego prospectiva (es decir, desde el problema,
hasta la solucion), hasta retroalimentar adecuadamente estos elementos como

son mostrados en la tabla 3.1.

Para cada problema planteado se establecen objetivos (ver arbol de objetivos
anexo Xl) que permitan dar solucion, a través de diferentes estrategias a los
problemas que presenta la empresa Suni Solar S.A. de manera que
posteriormente se pueda elegir el sistema 6ptimo a desarrollar, constituido por
una lista de estrategias seleccionadas previamente para su desarrollo. El
desarrollo de estas estrategias se presenta en forma ordenada, separando las
de caracter organizacional pero necesarias para que se implemente el sistema
de comercializacién propuesto por lo que tienen que ver directamente con la

comercializacion.
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Problemas

Objetivos

Estrategias

P.1.Inadecuadas técnicas
de mercadotecnia en la
empresa Suni Solar S.A.

O.1. Proporcionar a Suni
Solar S.A. las herramientas
necesarias para la toma de
decisiones administrativas
en el area comercial.

E.1. Todas las estrategias
consideradas en los objetivos
subordinados.

P.1.1. Insuficiente
implementacién de
mecanismos de
promocion.

0.1.1. Proporcionar los
mecanismos adecuados de
promocion.

E.1.1. Disefio de programa de
promocion de sus productos,
spots publicitarios radiales,
disefio de pagina web,
informacion promocional
(afiches y panfletos)

P.1.1.1. Desconocimiento
de las actitudes del
mercado.

0.1.1.1.Proporcionar
informacion fiable de las
actitudes del mercado.

E.1.1.1. Realizar una
investigacion de mercados.

P.1.2. No se llevan a
cabalidad registros de
inventario tanto de materia
prima como de productos
terminados.

0.1.2. Brindar control
adecuado a los inventarios
de la Empresa.

E.1.2.a. Implementacion de un
sistema no automatizado de
control de inventarios.

E.1.2.b. Implementacion de un
sistema automatizado de
control de inventarios.

P.1.3. Malas condiciones
de las instalaciones en el
area del servicio al cliente.

0.1.3. Disefar condiciones
apropiadas para las
instalaciones de la
empresa.

E.1.3.a. Mejorar las
instalaciones existentes.
E.1.3.b. Seleccionar nueva
ubicacion de instalaciones.

P.1.4. Poca coordinacion
entre las funciones del
personal de la Empresa.

0O.1.4. Establecer los
canales de comunicacioén
adecuados entre las
funciones del personal.

E.1.4.a. Disefar una estructura
organizacional.

E.1.4.b. Disefar el manual de
funciones y fichas
ocupacionales.

P.1.5. Baja competitividad
de los paneles solares
fabricados por Suni Solar
S.A. frente a los paneles
importados.

0.1.5. Contar con
proveedores directos de
celdas solares completas.

E.1.5. Determinar proveedores
de celdas solares directas de
fabrica (no recicladas) para la
elaboracion de los paneles
solares.

P.1.6. Los paneles solares
no estan protegidos
adecuadamente.

0.1.6. Dotar de
presentacion y proteccion. a
los paneles solares.

E.1.6. Elaborar disefios de
empaques promocionales para
los productos fabricados por
Suni Solar S.A.

Tabla 3.1. Problemas, objetivos y estrategias.
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3.2. Consecuencias positivas de los objetivos.

Objetivo 0.1. Esto le permitira a Suni Solar S.A. mejorar su desempefio en el

mercado trazando estrategias que permita desarrollarse en todos sus ambitos

organizacionales.

Objetivo 0.1.1. Al contar con mas mecanismos de promocién Suni Solar S.A.

sera reconocida proporcionandole mas oportunidades de establecerse en el

mercado.

Objetivo 0.1.1.1. Contando con informacién de las caracteristicas del mercado

Suni Solar S.A. estara al margen de las necesidades y actitudes de consumo del
mercado, lo que le ayudara a tomar decisiones relevantes en cuanto a
selecciones de mercados meta, caracteristicas de los productos, y mecanismos

de promocion.

Objetivo 0.1.2. Permitira a Suni Solar S.A. tener a mano informacién precisa de

los inventarios de productos terminados y materia prima existente.

Objetivo 0.1.3. Brindara a Suni Solar S.A. la debida apariencia para atraer a

sus clientes. También permitira la correcta distribucion de sus areas.

Objetivo 0.1.4. La creacién de una estructura organizacional establecera la

coordinacion del personal facilitando el cumplimiento de sus objetivos comunes.

Sus ventajas son:

1. Logra y mantiene un sdlido plan de Organizacion.

2. Facilita el estudio de los problemas de Organizacion.

3. Sistematiza la iniciacién, aprobacion y publicacion de las modificaciones
necesarias de la Organizacion.

4. Determina la responsabilidad de cada puesto y su relacién con los demas.
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5.Pone en claro las fuentes de aprobacion y el grado de autoridad de los
diversos niveles.

6.Sirve como base para la evaluacion de puestos y como medio de
comprobacion del progreso de cada quien, la informacién sobre funciones
y puestos.

7.Sirve como guia en el adiestramiento de novatos.

Objetivo 0.1.5. Contando con proveedores directos Suni Solar S.A. tendra la

capacidad de mantener en disponibilidad los paneles solares que fabrica.

Objetivo 0.1.6. Permitira mayor proteccion y mejoras en la apariencia de los

paneles solares elaborados por Suni Solar S.A.

3.3. Seleccion del sistema 6ptimo.

Una vez desarrollado las consecuencias positivas para cada objetivo se procede
a elegir el sistema oOptimo, esto se realiza haciendo una comparacion de cada
estrategia con cada uno de los objetivos, en el anexo XllI se muestra la matriz de
comparacion, posteriormente se plantean las consecuencias negativas de cada
una de las estrategias seleccionadas.

3.3.1. Consecuencias negativas de las estrategias seleccionadas.

Estrategia. E.1.1. El disefio de un plan de promocién de los productos

elaborados por Suni Solar S.A. no garantiza que la empresa pueda realizar

mayores ventas que las actuales.

Estrategia. E.1.1.1. La investigacion de mercados solo nos muestra informacion

de las actitudes del mercado, que si no es bien procesada para hacer llegar los

productos al mercado, dicha investigacion no habra servido de nada.
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Estrategia. E.1.2.a. La implementacién de un sistema no automatizado de

control de inventario, dificulta a la gerencia a poder tomar decisiones de manera
inmediata en cuanto a que materia prima necesita solicitarle a sus proveedores,

esto provocaria retrasos en la produccion.

Estrateqgia. E.1.2.b. Al implementar un sistema automatizado, implica que se

tiene que hacer inversion en equipos para poder instalarlo.

Estrategia. E.1.3.a. Al invertir en mejorar las condiciones existentes de la

empresa no se considera adecuado, debido a que las instalaciones donde estan

ubicadas las instalaciones, también es una casa domiciliar.

Estrategia. E.1.3.b. Seleccionar una nueva ubicacion de las instalaciones de la

empresa, implica que se tiene que incurrir en modificar la direccion de todos los
afiches publicitarios y los clientes existentes desconocerian del lugar de

ubicacién de la empresa.

Estrategia. E.1.4.a. El disehar una estructura organizacional implica que el

personal existente muestre restricciones hacia la jerarquia en la estructura.

Estrategia. E.1.4.b. Al implementar un manual de funciones, el personal de la

empresa puede considerar que somos una empresa demasiado pequefa para
necesitar un manual, que describa asuntos que son conocidos por todos sus
integrantes, y temer que en el futuro pueda conducir a una estricta

reglamentacion y rigidez.

Estrategia. E.1.5. El determinar proveedores de celdas solares directas de

fabrica (no recicladas) para la elaboracion de los paneles solares puede
provocar que los productos elaborados por Suni Solar S.A. suban de precios y

dejen de ser competitivos en el mercado.
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Estrategia. E.1.6. El elaborar disefios de empaques para los productos

fabricados por Suni Solar S.A. implica que se tiene que incurrir en un costo

adicional del producto.

Al tomar en consideracion el impacto de las estrategias, el sistema &ptimo
resultante que se observa en el anexo Xll muestra las estrategias a desarrollar

en este trabajo.

3.4. Estrategia organizacional.

Para que un sistema de comercializacion funcione adecuadamente en una
empresa, es preciso definir claramente cual es su misidén y visién, asi como
también concretar su estructura organizativa, definiendo para cada puesto de

trabajo sus funciones especificas.

3.4.1. Redefinicion de la misién y la vision de Suni Solar S.A.

En el analisis interno del capitulo 1 se mostré los principios y la vision estratégica
de Suni Solar S.A., sin embargo la empresa no tiene definida una mision
organizacional que plasme su funcién o su tarea basica, en lugar de eso tiene
definido objetivos que plasman lo que se pretende lograr en el corto plazo. A
continuacion se propone la Misién para la empresa Suni Solar S.A., en la cual se

deja plasmado la funcién y su razén de ser de la misma.

MISION
Somos una empresa pionera en la elaboracién de paneles solares en Nicaragua.
Nos dedicamos al desarrollo de alternativas sostenibles, a través del uso de
tecnologias limpias. Nuestra empresa comercializa sistemas fotovoltaicos en sus
diversas aplicaciones para satisfacer las necesidades basicas de nuestros

clientes con productos de alta calidad y una atencion personalizada.
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La definicion de la vision pretende plasmar de manera amplia lo que la empresa
persigue a largo plazo, en este aspecto solo queda redefinir la vision que Suni
Solar S.A. ha plasmado:

VISION
Ser lider en el mercado Nicaraguense y ampliar nuestra gama de productos de
energia renovable con productos elaborados en Nicaragua y que sean

reconocidos a nivel nacional y mas alla de nuestras fronteras.

No obstante conforme transcurra el tiempo y los objetivos organizacionales se

cumplan la visién de Suni Solar S.A. puede ser redefinida.

3.4.2. Estructura Organizativa.

Suni Solar S.A. no posee un organigrama que refleje la estructura organizativa
de la empresa. Se elabord una estructura organica la que se puede observar en
la figura 3.1 y una estructura organizativa por funciones en la figura 3.2, la cual
muestra las relaciones entre cada puesto de trabajo y a quienes estan
subordinados. Se proponen otros puestos de trabajo tales como: Responsable
de Administracion y Ventas, Recepcionista y vigilancia por dicha razén es que

aparecen en la estructura a manera punteada.

Gerencia General

Departamento Departamento de
de produccion Administracion y Venta.

Figura 3.1. Estructura organica propuesta para Suni Solar S.A.
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Gerente General

Contador | |
I I
Responsable de Responsable de admon.
Produccion y ventas
I
I I | I

Asistente de Recepcionista Reponsable de Vigilancia Afanadora
Produccion Instalacion

(2)

Figura 3.2. Organigrama propuesto para Suni Solar S.A.

3.4.3. Manual de Funciones para la empresa Suni solar S.A.

El manual de funciones es un documento que contienen informacioén detallada y
especifica referentes a las funciones que desempefian las unidades
administrativas y operativas que integran la organizacion, el cual es un elemento
basico que sirve para lograr la ejecucion de las actividades en forma ordenada y
organizada, llevando a cabo un control sobre los recursos humanos y materiales

evitando la duplicidad de cargos®®.

Como la empresa es de reciente surgimiento, tiene la necesidad de definir las
funciones que determinan los cargos generales y especificos, que desempefiara
cada uno de los empleados en las diferentes areas, que le permita indicar sus
deberes y responsabilidades, de igual manera la dependencia dentro del nivel
jerarquico al que pertenece.

Las funciones generales de aquellos que tienen autoridad dentro de la Empresa,
independientemente de su area, se encargaran de velar y supervisar a los
empleados bajo su responsabilidad. Su tarea principal sera la de vigilar los
diversos movimientos laborales y cumplimiento de los mismo a través de la

division de trabajo. Las funciones especificas constituyen aquellas que

3% Sverdlick Mario, Administracién y Organizacién, pagina 67.
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desempefan los trabajadores conforme a su cargo y al departamento que

corresponda.

Resultados esperados del manual de funciones.

» Implementar un elemento basico de referencia y de auxilio en la empresa
para obtener el control deseado de los esfuerzos del personal.

» Utilizar registros de informes e instrucciones para orientar los esfuerzos
humanos.

» Proporcionar al personal sus deberes y responsabilidades, los reglamentos
de trabajo, politicas y objetivos de la empresa; en una forma sencilla, directa y

autorizada.
Suni Solar S.A. es una microempresa, no posee una gran cantidad de areas
laborales, de manera que los puestos a funcionar son: gerencia general,

departamento de administracion y venta, departamento de produccion.

Se presentan a continuacion el manual de funciones para los diferentes

departamentos reflejados en la estructura organica propuesto a Suni Solar S.A.
Funcién estructural para la Gerencia General

La Gerencia General de Suni Solar S.A. esta conformada por dos areas
organizativas especificas: departamento produccion y departamento de
administracion y venta. La funcion estructural esta orientada a la administracion
general de la empresa Suni Solar S.A. para que se de cumplimiento de las
diferentes actividades, politicas y objetivos de la misma.

La Gerencia General tendra bajo su responsabilidad:

» Garantizar el cumplimiento de los objetivos de la empresa.
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» Planear, organizar, coordinar y controlar de la venta y prestacion de los
servicios prestados por la empresa Suni Solar S.A.

» Organizar reuniones.

» Mantener una buena imagen y relaciones publicas con el medio.

> Decidir los planes, acciones de ajuste y modificaciones que se requieran.

» Garantizar el cumplimiento a las politicas de la empresa.

Funcién estructural del departamento de administracion y ventas.

Este departamento esta conformado por la afanadora, recepcionista, vigilante y
responsable de instalacion. La funcién estructural de este departamento esta
orientada al manejo de los servicios administrativos necesarios para el buen

funcionamiento de la empresa,

» Organizar, supervisar y coordinar los planes, programas, cuotas y en general
de las actividades en ventas dentro de los objetivos y politicas comerciales de la
empresa.

» Atender, orientar, informar, ofrecer y vender los servicios a los clientes y
prospectos y se encarga de la tramitacion respectiva.

» Recibir y controlar los ingresos y egresos de caja chica, elaborar pélizas de

ingresos y egresos cheques y otros.

Funcion estructural del departamento de produccion.

Este departamento estd conformado por el responsable de corte de celdas. Su
funcion estructural esta orientada a la optimizacion de las actividades de
produccion de bienes con calidad, en el tiempo debido.

El departamento de produccion tiene como obligacion la planificacion de la

produccion y control de la misma, asi como dar cumplimiento a las necesidades

del departamento de Administracién y venta.
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3.4.4. Fichas ocupacionales.

Una vez elaborado el manual de funciones se procedidé a realizar las fichas
ocupacionales para cada puesto de trabajo. En ellas se muestran las
responsabilidades de cada puesto de trabajo, requisitos y las condiciones del
puesto, asi como la frecuencia a la cual debe realizar sus funciones especificas,

estas se muestran en el anexo XIII.

La escala salarial se presenta en la tabla 3.2, la cual esta representada para

cada uno de los puestos de trabajo.

Cargo Sueldo Anual
Gerente C$60,000
Contador C$24,000
Secretaria C$24,000
Responsable de
Administracién y ventas C$30,000
Responsable de produccion C$30,000
Asistente de produccién C$24,000
Afanadora C$12,000

TOTAL C$ 204,000.00

Tabla 3.2. Sueldos para cada puesto.

3.5. Investigacion de mercado.

Como herramienta de toma de decisiones, la investigacion de mercados se
convierte en un recurso importante para Suni Solar S.A. en el proceso de

implementacion de estrategias de mercadotecnia.

En funcién de cumplir con la mision de Suni Solar S.A., se procedi6 a realizar
dos tipos de investigaciones en algunas comarcas de los departamentos de
Boaco, Chontales, Madriz, RAAS y Matagalpa. Las investigaciones se basan en
encuestas y entrevistas dirigidas a los jefes de familia de cada lugar visitado.
3.5.1. Analisis de la oferta.

Actualmente, la oferta de estos productos se ha presentado a baja escala en el
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pais, debido a que esta tecnologia es poco conocida. En Nicaragua, el servicio

eléctrico mayormente difundido es la red eléctrica convencional. Las empresas

que se dedican al giro de energias renovables son pocas, dichas empresas son:

Tecnosol S.A.
Ecami.
Altertec.

0N~

SEEIMZO (Servicios e Implementos Zootécnicos S.A.)

Segun fuente de la Comision Nacional de Energia, existen datos escasos del

nivel de oferta de estos productos, la Comisién Nacional de Energia como

organismo regulador ha exigido que las empresas presenten el nivel de

participacion que han tenido en el mercado lo cual solo Tecnosol S.A. ha

presentado informes de ventas de los productos que oferta. Contando

unicamente con esta informacién, el nivel de oferta de productos de energia

solar se presenta en la tabla 3.3.

Departamento Nivel de Oferta 2002
Nueva Segovia 2 0.957%
Madriz 5 2.392%
Esteli 7 3.349%
Chinandega 0 0.000%
Leon 4 1.914%
Managua 14 6.699%
Masaya 4 1.914%
Granada 4 1.914%
Carazo 14 6.699%
Rivas 2 0.957%
Boaco 49 23.445%
Chontales 54 25.837%
Jinotega 2 0.957%
Matagalpa 17 8.134%
RAAN 5 2.392%
RAAS 24 11.483%
Rio San Juan 2 0.957%

Tabla 3.3. Nivel de oferta de productos de médulos solares al afio 2002
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3.5.1.1. Seleccion del area de interés.

Con el objetivo de recopilar informacién primaria, se selecciona el area de
interés para el estudio, basada en las zonas donde en la actualidad existe mayor
oferta de productos de energia renovable, esto es porque en definitiva al haber
mayor participacion existe mayor conocimiento de los sistemas fotovoltaicos
para iluminaciéon domiciliar. Las zonas idoneas de investigacion son Matagalpa
con 8.13%, RAAS con 11.48%, Boaco con 23.4% y Chontales con 25.84%.

Se realizo una entrevista para verificar el funcionamiento de los sistemas de
energia solar instalados por Suni Solar S.A. y aquellos que fueron instalados por

las demas empresas. El modelo de la entrevista se muestra en el Anexo XIV

Se efectuaron observaciones a estos sistemas que fueron instalados en las
comarcas de Somoto, ubicado en el departamento de Madriz y las comarcas de
Camoapa en el departamento de Boaco. Cabe sefalar que por parte de las
demas empresas se encontraron sistemas unicamente instalados por Tecnosol
S.A.

Los objetivos especificos en esta entrevista son:

1. Conocer el disefio de los sistemas de energia solar instalados.

2. Determinar la naturaleza de las fallas que hayan sufrido los sistemas y su

frecuencia.

3. Conocer si los usuarios y responsables del manejo de estos sistemas han

sido capacitados para brindarles el mantenimiento adecuado.

4. Conocer si los usuarios se encuentran satisfechos del desempefio de los

sistemas de energia solar.
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Se realizaron siete entrevistas, de las cuales 4 se efectuaron en las comarcas de
Somoto en Madriz y 3 en las comarcas de Camopa, Boaco. Se presentan a
continuacion los resultados de la investigacion para cada uno los sistemas que

fueron instalados por Suni Solar S.A. y Tecnosol S.A.

a. Sistemas instalados por Suni Solar S.A.

Se visitaron tres sistemas de energia instalados para uso comunitario en las
comarcas de Uniles, Suyapa y Las Gramas ubicadas en el municipio de Somoto
del departamento de Madriz.

Componentes conectados.

Estos son los dispositivos y cargas que conforman el sistema fotovoltaico para

electrificacion. La tabla 3.4 muestra las caracteristicas de cada sistema.

Elemento Comarca Uniles Suyapa Las Gramas
Lamparas 2 lamp. 20 watts 4 lamp 20 watt 2 lamp 20 watt
Horas uso / dia 5
Electrodomésticos - Grabadora 2 W -
Horas uso / dia 4
Bateria Medina 75 Amp no Trojan 105 AH Medina 75 Amp no
sellada sellada
Controlador de carga Solsum 8.8 A Solsum 8.8 A -
Inversores - Sima 140 W -
Paneles Suni Solar 35 W Suni Solar 50 W Suni Solar 35 W

Tabla 3.4. Caracteristicas de los sistemas fotovoltaicos de Suni Solar S.A..

Interrupciones en el sistema.

Estan dados los fallos que los sistemas han sufrido en su uso que se presentan
tabla 3.5.

Comarca Si | No | Descripcion Causa

Uniles \

Suyapa v Bateria a bajo nivel | Falta de limpieza a la bateria
Las Gramas | vV Bateria a bajo nivel | Falta de limpieza a la bateria

Tabla 3.5. Ocurrencia de interrupciones en los sistemas Suni Solar.

59




Capitulo 3: Propuestas de cambio y desarrollo de estrategias.

Los fallos en la bateria, como se menciond anteriormente se debieron a la falta
de limpieza pero sobre todo al momento de cambiar agua destilada por agua de

lluvia o corriente, lo cual no es lo adecuado para su operacion.

Capacitacion brindada a los usuarios.

Los usuarios de sistemas fotovoltaicos comparten pocos conocimientos acerca
de la capacitaciéon que se les ha brindado en el mantenimiento de los sistemas
instalados, en gran medida la capacitacion ha sido gracias al apoyo del Grupo

Fénix quien ha brindado talleres y seminarios de energia solar.

Documentacion.

Los usuarios de la comarca de Uniles poseen documentacion pero no por fuente
de Suni Solar S.A. sino por capacitaciones recibidas por el Grupo Fénix
organizado en Somoto. A los sistemas instalados en Suyapa y Las Gramas no
les fue proporcionado ningun tipo de documentacién debido a la falta de gestién
de la empresa de distribuir la documentacién necesaria para orientacion de los

usuarios.

Frecuencia de mantenimiento preventivo al sistema.

La frecuencia depende de la disponibilidad de la persona responsable de darle
mantenimiento al sistema. Por lo general los mantenimientos lo realizan técnicos
pero por la lejania en que estan ubicados los sistemas la frecuencia de
mantenimiento se alarga, salvo en casos en que los mismos usuarios
capacitados como por ejemplo en la comarca de Uniles brindan el

mantenimiento semanal. Esto se muestra en la tabla 3.6.

Comarca
Uniles Semanal
Suyapa Quincenal
Las Gramas | Casi nulo

Tabla 3.6. Frecuencia de mantenimiento para los sistemas de Suni Solar S.A.
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Responsables de realizar el mantenimiento preventivo y correctivo.

Existen técnicos en electricidad con los conocimientos adecuados pero las
grandes distancias que se deben recorrer para llegar a los sistemas dificulta a

los técnicos estar pendientes del mantenimiento de los sistemas.
Satisfaccion.

A pesar de que los sistemas no consisten en disefios complejos para gran
abastecimiento de energia, han logrado brindar solucién a las necesidades
basicas de iluminacion. Los usuarios estan consientes del uso y de no deber

despilfarrar la energia, solamente en las horas relevantes de uso.

b. Sistemas instalados por otras empresas.

Se visitaron cinco sistemas de energia instalados para uso comunitario en las
comarcas de El jobo del municipio de Juigalpa, la comarca de El Platanal Sur en
el municipio de Camoapa, en la comarca Icalupe ubicada en el municipio de

Somoto y la comarca Yaraje también ubicada en el municipio de Somoto.

Componentes conectados.

Se observaron las caracteristicas de sistemas instalados por otras empresas. En

la tabla 3.7 se pueden observar sus caracteristicas.

Comarca El Jobo Platanal Sur Icalupe Yaraje
Elemento
. 5lamp 15 4 lamp 15 W 6 lamp 15 W
Lamparas 6lamp 15 W watt 1 lamp 50 2 lamp 50 y 100 Watts
Horas uso / dia 5 5 3 12
Electrodomésticos Grabadora 20 Watts Radio 10 Watts
Horas uso / dia 4 3 1
Bateria Medina 75 | Trojan 105 AH | 410 105AH 3 Trojan 105AH
Amp no sellada 12V
Contgzlgior de Prostar 8.8 A - Prostar 30 Watts Prostar 30 Watts
Inversores - - Trace 800 Watts Trace 800 Watts
Paneles Siemmens Siemmens 3 modulos 3 modulos Siemmens
100W 100 W Siemmens 73 Watts 73 Watts

Tabla 3.7. Caracteristicas de los sistemas fotovoltaicos de los sistemas de Tecnosol .
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Interrupciones en el sistema.

Unicamente se han dado interrupciones al sistema en las comarcas de El Jobo y

el Platanal Sur. En la tabla 3.8 se puede observar la descripcion de las

interrupciones.
Comarca Si No |Descripcion Causa
El Jobo 6 lamparas en desperfecto Descuido en
v limpieza de las
mismas
El Platanar Sur v Problemas para generar luz en lamparas |Bateria a bajo
nivel

Tabla 3.8. Descripcion de las interrupciones de los sistemas de Tecnosol S.A..

Existe el mismo problema con el mantenimiento de los sistemas por parte de los

usuarios sobre todo en el mantenimiento que se debe dar a la bateria.

Capacitacion recibida por los usuarios.

De los sistemas instalados Unicamente en una comarca de Someto se ha dado

capacitacién a los usuarios. Esto se puede observar en la tabla 3.9.

Comarca Si|No
El Jobo v
Platanar Sur v
Icalupe v

Yaraje v

Tabla 3.9. Capacitacion recibida por los usuarios sistemas de Tecnosol S.A.

La mayoria de los usuarios de estos sistemas cuentan con escasa capacitacion

para dar mantenimiento a los sistemas.

Documentacion.

Las empresas comercializadoras de sistemas fotovoltaicos proporcionaron a
cada usuario documentacién del mantenimiento preventivo que se le deben dar
a los sistemas instalados en diferentes comarcas. Esto se puede apreciar en la
tabla 3.10
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Comarca Si|No
El Jobo v
Platanal Sur | v
Icalupe v
Yaraje v

Tabla 3.10. Documentacion otorgada a los usuarios de sistemas fotovoltaicos.

Frecuencia de mantenimiento preventivo al sistema.

La frecuencia depende de la disponibilidad de la persona responsable de darle
mantenimiento al sistema. Por lo general los mantenimientos lo realizan técnicos
que residen en la zona, pero por la lejania siempre se presentan dificultades por
lo que la frecuencia de mantenimiento se alarga hasta un mes. En la tabla 3.11

se puede observar la frecuencia de mantenimiento preventivo.

Comarca

El Jobo Quincenal
Platanal Sur | Quincenal
Icalupe Quincenal
Yaraje Eventual

Tabla 3.11. Frecuencia de mantenimiento preventivo en los sistemas fotovoltaicos.

Responsables de realizar el mantenimiento preventivo y correctivo.

Existen técnicos en electricidad con los conocimientos adecuados pero como se
ha dicho la falta de seguimiento de los usuarios en organizarse y las grandes
distancias que hay que viajar para llegar a los sistemas resulta dificil para los

técnicos estar pendientes del mantenimiento de los sistemas.

Satisfaccion.

Basicamente los sistemas instalados por las empresas que comercializan
sistemas fotovoltaicos, al igual que Suni Solar S.A. han logrado satisfacer las

necesidades de iluminacion y entretenimiento que los usuarios demandan.
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3.5.2. Analisis de demanda.

El objetivo general de este estudio es conocer las actitudes de consumo de
productos de energia solar y el nivel de conocimiento en sus diversas
aplicaciones asi como el caracter de las necesidades actuales de los servicios

de electrificacion en su hogar.

Los objetivos especificos de este estudio son:

1. Determinar las expectativas de aceptacién de los productos de energia

solar

2. Determinar a través de que medios de comunicacion se conocen los

sistemas fotovoltaicos

3. Determinar las caracteristicas de las necesidades actuales de servicios

basicos que se podrian solventar con productos de energia solar.

Se utilizé la encuesta personal para recopilar informacién ya que es el método
que goza de mayor popularidad y el que se ha utilizado con mayor profusion en
la captacion de informacién primaria debido, principalmente, a las ventajas que
presenta frente a los otros tipos de encuesta. Esta consistié en una entrevista
personal que se establecio con los jefes de familias. El modelo de encuesta para

este tipo de investigacion se encuentra en el anexo XV.
Mediante esta encuesta se conoci6 de manera directa las necesidades y
actitudes de la poblacibn encuestada, ademas de datos secundarios

relacionados con el ambiente familiar, estructura de la vivienda y otros.

En este estudio se realizaron 120 (ciento veinte) encuestas como muestreo

piloto de forma aleatorio en diferentes comarcas de cada departamento. Se
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asignaron valores a cada una de las preguntas en las encuestas y se evaluaron
para determinar el valor de p (probabilidad de éxito). Donde el valor de éxito
resulto ser de 8,201, que no es mas que la suma del total de puntaje evaluado

de las ciento veinte encuestas, la probabilidad de éxito se obtuvo de la manera

siguiente:
p= 8,201 =0.6834
12,000

El ndmero real de encuestas N a realizar con un nivel de confianza del 95%, un

E =5% , p = 0.6834, se obtuvo haciendo uso de la formula® siguiente:

2 —
N2 pgz P)
donde

N: Tamano necesario de la muestra.

Z: Numero de unidades de desviacion estandar en la distribucién normal.

E: Error, o maxima diferencia entre la proporcion muestral y la proporcién de la
poblacion que estamos dispuestos a aceptar en el nivel de confianza que

hemos sefalado.

(1.96)2(0.6834)(1— 0.6834)
(0.05)?

N =

N =~ 333 encuestas.

Esto significa que a pesar de que en el muestreo piloto se realizaron 120
encuestas no fue suficiente para cumplir con el nivel de confianza deseado y se
tuvieron que realizar 213 encuestas mas para cumplir con el tamafo real de
encuestas.

% Ronald M. Weieres Investigacion de Mercados, Pagina. 120-122
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Nivel de escolaridad

El nivel de escolaridad nos muestra que el 8% de las personas entrevistadas no
saben leer ni escribir (Nada), 33% han aprobado la primaria y el 59% solo saben

leer y escribir, esta representacidon se puede observar en el grafico 3.1.

a )
8%
@ Leer y escribir
® Primaria
33%
5% 0O Nada
\ =

Grafico 3.1. Comportamiento del nivel de escolaridad.

Actividad a la que se dedica

Dentro de las actividades econdmicas al cual se dedican la poblacién
encuestada se encuentran la agricultura, ganaderia y comercio. La mayor parte

de la poblacién esta dedicada a las tres actividades.

La agricultura esta basada en el autoconsumo de frijoles, maiz y guineo. La
actividad ganadera consiste en la compra y venta de ganado bovino (engorde) y
el que es destinado para la produccién de derivados lacteos para autoconsumo
siendo en su mayor parte para la comercializacion de la leche y la produccion
del queso que forman parte de la actividad comercial. Esta se muestra en el

grafico 3.2.
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Grafico 3.2. Comportamiento de la actividad a la que se dedican.

Estructura de la vivienda.

Las casas en las zonas rurales encuestadas esta conformada estructuralmente
de Zinc Madera Tierra (Z M T) en un 59%, Paja Madera Tierra en un 17% (P M
T), Zinc Madera Embaldosado en un 8% (Z M E), Zinc Madera Embaldosado —
Enladrillado en un 8% (Z M E - E) y Zinc Madera Tierra — Embaldosado en un

8% (Z M T - E). En la tabla 3.12 se muestra como estan conformadas las

viviendas regularmente en las zonas rurales de los departamentos encuestados.

Departamento. Dos cuartos. | Tres cuartos.

Boaco 70.4% 29.6%
Chontales 64.16% 35.84%
Matagalpa 71.73% 28.27%
RAAN 74.80% 25.20%

Tabla 3.12. Distribucion porcentual de viviendas.

Cabe mencionar que en promedio el numero de personas que habitan en las

viviendas es de 6 personas. En el grafico 3.3 se muestra la distribucion de las

viviendas.
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Grafico 3.3. Estructura de las viviendas.

Satisfaccion de la iluminaciéon domiciliar.

La manera en como las familias de las zonas rurales que no poseen energia

domiciliar la satisfacen es: a través de velas en un 17%, candil en un 25% y en

la mayoria de los casos se utilizan los dos tipos en un 58%. En promedio se

utilizan 3.5 horas por dia para satisfacer dicha necesidad. Esta se muestra en el

grafico 3.4.
e ™
25% -
aVelas - Candil
mVelas
7% 58% |OAmbos
\ S

Grafico 3.4. Estructura de las viviendas.

Nivel de conocimiento de sistemas fotovoltaicos.

A través de la encuesta realizada se constaté que el 75% de las personas
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encuestadas conocen de los sistemas fotovoltaicos y el 25% desconocen en su
totalidad, sin embargo, manifiestan que les gustaria tener mas informacion de

estos sistemas para asi poder determinar si los adquiriran. Esto se puede
apreciar en el Grafico 3.5.

e p
25%
BSi
mNo
75%
\ V.

Grafico 3.5. Nivel de conocimiento de sistemas fotovoltaicos.

Nivel de conocimiento de cercas eléctricas.

Las personas encuestadas manifestaron en un 83% que no conocian de los
sistemas para cercas eléctricas y el 17% manifiestan que si saben que existen

pero que no saben cuales son sus ventajas, esto se aprecia en el grafico 3.6.

- ™
17%
mSi
mNo
83%
\ S

Grafico 3.6. Nivel de conocimientos de cercas eléctricas.
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Nivel de conocimiento de sistemas para bombeo de agua.

El 92% de las personas encuestadas desconocen de las bombas solares y el 8%

manifiestan que si saben que existen pero que no saben cuales son sus

ventajas, tal como se aprecia en el grafico 3.7.

\\

92%

asi
EMNo

v

Grafico 3.7. Nivel de conocimientos de sistemas para bombeo de agua.

Medios de publicidad por los cuales se conocen los sistemas fotovoltaicos

Los principales medios de publicidad en que el que se da a conocer los sistemas

fotovoltaicos se pueden apreciar en el grafico 3.8.

p

17%

25%

.

8%

50%

O Fadio

W Amigo
O Escrito
aoTy

7

Grafico 3.8. Medios de publicidad por los cuales se dan a conocer los S.F.
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De esto se constaté que el 50% de las personas encuestadas dicen conocer de
los sistemas fotovoltaicos por medios radiales, el 25% por medio de un amigo, el
17% a través de medios escritos y el 8% por medio de la television cuando han

viajado al pueblo.

Las emisoras mas escuchadas son radio corporacién con un 34% y otras

emisoras con un 8%, esto se puede observar en el grafico 3.9.

-

o Radio Centro

m Stereo Yes
8%

25%

o Radio Corporacion

o Radio Palabra de
Mujer

B Otras

34%

Grafico 3.9. Emisoras mas escuchadas.

Interés de adquirir sistemas fotovoltaicos.

Al preguntar a las personas encuestadas de que si estarian interesados en
adquirir un SF para iluminacién domiciliar respondieron en un 62% que si y en

un 38% que no tal como se muestra en el grafico 3.10.

4 )

osi
@ No

62%

% J

Grafico 3.10. Interés de adquirir sistemas fotovoltaicos.
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El mismo porcentaje estaria interesado en adquirirlo a crédito tal como se
muestra en el grafico 3.11.

e p

@ Contado
| Crédito

62%

Grafico 3.11. Tipo de compra de sistemas fotovoltaicos

Determinacion de la demanda.

El sector del mercado al que va dirigida la investigacion es hacia el area rural,
por lo tanto, la demanda de sistemas fotovoltaicos estara dada por la cantidad
de viviendas que carecen de servicio eléctrico. Sin embargo es prioridad para la
empresa estimar dentro de la demanda unicamente las viviendas que poseen
capacidad econdémica para adquirir el producto. Para realizar dicha segregacion
se utilizan los datos estadisticos de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
del periodo 2002.

Asi, se puede estimar que cantidad de habitantes poseen empleo y/o tienen
expectativas de obtenerlo. Si se divide la Poblacion Econdmicamente Activa de
las zonas rurales por el numero promedio de habitantes por vivienda se obtiene
el numero estimado de viviendas con capacidad econdmica y luego
multiplicando por el porcentaje de viviendas que no poseen servicio eléctrico, se
obtiene al final el numero de viviendas con capacidad econdmica que no posee
servicio eléctrico, esto conlleva a determinar la demanda de sistemas

fotovoltaicos.
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La tasa de crecimiento anual de la Poblacion Econdémicamente Activa es
aproximadamente del 8.58%>°. Con la tasa de crecimiento se puede proyectar la
Poblacion Econdmicamente Activa de las zonas rurales para el ano 2002,
tomando como base los datos del censo de 1995. La tabla 3.13 muestra por

departamentos la PEA rural y la proyeccion por departamento para el afio 2002.

Departamento | PEA Rural 1995 | PEA Rural al 2002
Boaco 27.042 52.244
Chontales 19.871 38.390
Matagalpa 75.355 145.583
RAAS 49.134 94.925
Total 171.402 331.142

Tabla 3.13. Proyeccién por departamentos del PEA para el 2,002.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, se tiene que a nivel
nacional el total de viviendas asciende a 751,637 y un total de 4, 345,954

ocupantes, del cual el numero promedio de habitantes por vivienda es de seis.

Dividiendo el PEA rural del afio 2002 por la cantidad promedio de habitantes en
el pais (tomando como criterio que la cantidad de habitantes por vivienda no
sufra cambios relevantes afio con afio) se obtiene entonces la cantidad de

viviendas con capacidad econdmica. Esto se muestra en la tabla 3.14.

Departamento | PEA Rural 2002 | Cantidad de Viviendas
Boaco 52,244 8,707
Chontales 38,390 6,398
Matagalpa 145,583 24,263
RAAS 94,925 15820
Total 331,142 55,188

Tabla 3.14. Cantidad de Viviendas con capacidad econdmica por departamentos
para el afio 2,002

Obtenidas las viviendas con capacidad economica, el siguiente paso es

segregar las viviendas que poseen servicio eléctrico y las que no poseen dicho

% Fuente: INEC, Diciembre 2002.
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servicio, las cuales son de interés para el estudio. En la tabla 3.15 se muestran
los porcentajes por departamentos de viviendas que no poseen servicio de
alumbrado eléctrico. Multiplicando este porcentaje por las viviendas con
capacidad economica de cada departamento, se obtienen las viviendas con

capacidad econdmica que no poseen servicio de alumbrado eléctrico.

Departamento Cantidad de % de Viviendas sin Cantidad de viviendas
Viviendas servicio electrico sin servicio electrico
Boaco 8,707 5412 4712
Chontales 6,398 38.70 2,476
Matagalpa 24,263 50.80 12,325
RAAS 15,820 54.70 8,653
Total 55,188 28,166

Tabla 3.15. Porcentaje de viviendas con capacidad econémica que no posee servicio eléctrico
por departamentos para el afio 2,002.

Por ultimo se toma en cuenta de los resultados de la encuesta sobre el interés
de adquirir sistemas fotovoltaicos, el cual es del 62%. Este se multiplica por la

cantidad de viviendas sin servicio eléctrico, tal como se muestra en la tabla 3.16.

Departamento Cantidad de viviendas Demanda de
sin servcio eléctrico SF
Boaco 4,712 2,921
Chontales 2,476 1,535
Matagalpa 12,325 7,641
RAAS 8,653 5,364
Total 28,166 17,461

Tabla 3.16. Demanda de sistemas fotovoltaicos.

Demanda potencialmente insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha ( DPI) son todas las viviendas que no poseen
servicio eléctrico menos lo que en la actualidad se ha ofertado. Tal como de
muestra en la tabla 3.17.

Departamento | Demanda Oferta DPI
Matagalpa 7,641 17 7,624
RAAS 5,364 24 5,340
Boaco 2,921 49 2,872
Chontales 1,535 54 1,481

Tabla 3.17. Demanda potencial insatisfecha para el afio 2002.
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3.6. Estrategia de producto.

Las estrategias para los productos que elabora y comercializa la empresa Suni

Solar S.A. estan compuestas por:

Determinar proveedores de celdas solares directas de fabrica (no

recicladas) para la elaboracién de los paneles solares. Con esta estrategia

se pretende establecer un proveedor directo de celdas solares, para que los

productos que elabora la empresa Suni Solar S.A. sean de mejor calidad al

utilizar celdas no recicladas y evitarse cualquier contratiempo en el envio de las

mismas. La tabla 3.18 muestra el proveedor directo de celdas solares

monocristalinas propuesto.

Proveedor: Silicon Solar

Direccion: Winkler Rd., NY 13838 USA.

Capacidad | Watts | Costo unitario (C$) | Cantidad Dimensiones
50 Watts 2.40 102 20 125x125mm
75 Watts. 2.40 102 32 125x125mm

Tabla 3.18 . Proveedor de celdas solares.

Disefios de empaques para paneles de 50 y 75 Watts. La Empresa

Nicaraglense de Envases (ENVANIC) comercializa cajas de carton con medidas

para cada tipo de panel. Las medidas, especificaciones y precio de las cajas se

detallan en la tabla 3.19.

Proveedor: ENVANIC
Direccion:
Costo unitario
Capacidad Dimensiones
(C$)
50 Watts 30 1285x405x50mm
75 Watts. 35 1500x502x50mm

Tabla 3.19 . Proveedor de empaques para paneles.
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3.7. Estrategia de plaza.

Con esta estrategia se pretende redefinir el local éptimo para las instalaciones

de la empresa.

3.7.1. Localizacion é6ptima de las instalaciones.

Para seleccionar la localizacion de proyecto se emplea el método cualitativo por
puntos, estableciendo factores a evaluar para cada sitio potencial seleccionado.

Los factores relevantes son:

Cercania de los proveedores.
Mano de obra disponible.
Cercania de areas comerciales.

Vias de comunicacion.

o & 0N~

Disponibilidad del area deseada para el proyecto.

Se desea que la ubicacion del terreno sea en la ciudad de Managua. A

continuacion se presentan las opciones para su ubicacién.

A. Villa Reconciliacion. De los semaforos del Mercado Mayoreo 150 metros al

sur. Las dimensiones de este terreno estan dadas en 10 x 30 metros.

B. Semaforos de ENEL Central 150 varas al sur, Barrio Edgar Munguia. Las

dimensiones del terreno estan dadas en 8 x 20 metros.

Segun lo presentado en la tabla 3.20 se elige la alternativa A, el terreno ubicado

en la zona del mercado Mayoreo.
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A B

Factor relevante Eeso Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion

asignhado ponderada ponderada
Cercania con los proveedores 0.25 8 2.00 6 1.50
MO disponible 0.10 9 0.90 9 0.90
Cercania de las areas comerciales 0.15 9 1.35 4 0.60
Acceso a vias de comunicacion 0.20 9 1.80 8 1.60
Disponibilidad del area deseada 0.30 10 3.00 10 3.00
para el proyecto
Suma 1.00 9.05 6.60

Tabla 3.20. Tabla comparativa de factores para la localizacién del proyecto

3.7.2. Distribucion de Planta.

Se definira la distribucion de planta basados en el método de distribucion por
linea de producto SLP para lograr reducir al minimo posible los costos de
manejo de materiales y almacenamiento, ademas de aprovechar al maximo la

eficiencia de los trabajadores.

Para tal efecto se identificd una distribucién por proceso donde se planifica una
integracion total, minima distancia de recorrido, utilizacién de espacio cubico,
seguridad y bienestar del trabajador, de lo que se obtuvo que se deriva un
diagrama de correlacion de ubicacion para la distribucién ideal tal como se

muestra en la figura 3.3 y una distribucion de planta ver anexo XVI.

Sala de exhibicion

Letra Orden de Proximidad

Recepcion

A Absolutamente necesario

Administracion y ventas E Especialmente importante
Gerencia I Importante
Bodega 0] Ordinaria o normal
Fabricacion U Sin importancia

- X Indeseable
Guarderia
Sanitario
Garaje

Figura 3.3. Diagrama de correlacion para la ubicacion de distribucion ideal
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3.7.3. Instalaciones y Obras Fisicas.

Terreno. El terreno esta valorado en ocho mil délares (US $8,000). La superficie

del terreno es de trescientos metros cuadrados (300 mts.?).

Obra fisica. La inversion en obra fisica se estima en ocho mil trescientos
délares ($ 8,300.00), considerando también 10% de gastos imprevistos durante
la ejecucion. Las instalaciones y obras fisicas estan de acuerdo con el proceso
productivo asi como con las actividades operativas de la empresa ya que cuenta
con el mobiliario y equipo necesario para realizarlas en un ambiente con espacio
suficiente y climatizado, para mejores condiciones, luminosidad adecuada

provistas por 9 lamparas fluorescentes de 40 Watts y 2 lamparas de 20 Watts.

Descripcion Precio Unitario C$. Precio Total C$.
7 Sillas ejecutivas 476 2,856
4 Escritorios. 1,000 6,000
2 Exhibidores 3,000 6,000
1 Archiveros 2,000 2,000
1 Aire Acondicionado. 6,000 6,000
Total C$22,856

Tabla 3.21. Descripcion de mobiliario y equipo y oficina.

Mobiliario y Equipo de Oficina. Dentro del mobiliario se detalla la lista que ha
sido distribuida en las instalaciones y que mostrara a cuanto ascienden los
costos como se muestra en la tabla 3.21. El area de produccién cuenta con los

equipos necesarios para elaborar sus tareas.
3.8. Estrategia de publicidad.
La estrategia de publicidad contempla la planificacion de las ventas de los

productos de Suni Solar S.A. a través de los canales y medios de comunicacién

por los cuales se den a conocer los sistemas fotovoltaicos.
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3.8.1. Plan de ventas.

El plan de ventas conlleva a determinar cuando, donde, a quién y como se va a
comercializar el producto, para el caso de nuestro producto se muestra a

continuacion:

Cuando: Los sistemas fotovoltaicos se comenzaran a comercializar a partir del

primer ano de la puesta en marcha y ejecucién del sistema de comercializacién

Donde: Los lugares a los cuales se comercializaran los sistemas fotovoltaicos

son, Matagalpa, Boaco, Chontales y la RAAS.

A quién: Este tipo de producto estara dirigido a las zonas Rurales de cada

municipio, personas naturales, instituciones y organismos.

Coémo: Las ventas se realizaran al contado y al crédito a través ACODEP, una

micro financiera que brinde financiamiento a los clientes de Suni Solar S.A.

Las ventas se realizaran directamente cuando el cliente llegue a Suni Solar S.A.
y solicita un producto. Una vez que el cliente compra el producto, asumira los
gastos personales de transporte, alimentacion y hospedaje del encargado de

instalar el sistema.

3.8.2. Canales y medios de comunicacion.

Se proponen los distintos mecanismos de comunicacién desde los puntos
internos y externos, y de manera personal y no personal mediante los cuales

Suni Solar S.A. se dara a conocer. Estos se pueden observar en la figura 3.4 de

manera detallada.
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Canal de comunicacion.
Personal. No personal.
Interno. Personal en contacto. |Publicidad en la
Clientes. empresa.
Punto de Instalaciones en area
comunicacion. de venta.
Externo. |Demostraciones. Medios de publicidad
Presentaciones.

Figura. 3.4. Canales de comunicacion propuestos para Suni Solar S.A.

Interno — personal. El personal de Suni Solar S.A. es el punto de comunicacién
directo de la empresa con el cliente, los cuales brindaran informacién y soporte.
Los clientes a su vez cumplen la funcibn de canal de comunicacién

transmitiendo a otros clientes potenciales.

Interno — no personal. Suni Solar S.A. colocara afiches y cuadros informativos

de sus productos. Ademas colocara también sistemas para exhibicién.

Externo — personal. Las demostraciones y presentaciones de productos se
daran lugar en ferias. En la tabla 3.22 se muestran las ferias en las que Suni

Solar S.A. participaria anualmente para promocionar sus productos.

Departamento. Nombre de la feria Fecha
Boaco. Celebracion a Santiago 25 — 31 de Julio
Camoapa. Celebracion San Francisco |1 — 8 de Octubre
Juigalpa. Virgen de la Asuncién 11 —18 de Agosto
Matagalpa Virgen de la Merced 24 - 1de Septiembre
Comalapa. Virgen de Candelaria 20 - 28 de Febrero

Tabla 3.22. Ferias de participacion.

Los costos promedios de participacion en las ferias se detallan en la tabla 3.26,
los que se toma en cuenta que se van a estar ocho dias en cada feria un total de

tres personas.

80




Capitulo 3: Propuestas de cambio y desarrollo de estrategias.

Descripcion. Costo
Alquiler de toldo. $70
Alquiler de vehiculo. $ 80
Combustible. $35
Habitacion. $ 100
Alimentacion. $120
Total $ 405

Tabla 3.23. Costo promedio de participacion en ferias.

Externo — no personal. Este tipo de publicidad se llevara a cabo por diferentes
medios de comunicacion como es a través de emisoras, panfletos y pagina web.

La tabla 3.24 detalla las emisoras en las cuales se realizara publicidad.

Emisora Programa Hora Repeticiones| Costo por
repeticion.
Stereo Yes El despertar 4-6AM 1 C$ 35
ranchero.
Radio Centro Después de la 12 -2 PM. 1 C$ 35
jornada.
Radio Corporaciéon. |Pancho madrigal. |9 — 9:30 PM. 1 C$ 40
Total 3 C$ 110.00

Tabla 3.24. Emisoras en las cuales se transmitiran anuncios publicitarios.

Los afiches, Suni Solar S.A. los repartira en ferias y aun en la empresa cuando
un cliente solicite informacién acerca de los productos. En la tabla 3.25 se

detalla el precio y tamafio de afiche y péster.

Tipo Nombre Tamaino (pulg.)| Costo
unitario
Pdéster | Mantenimiento. 11 x 17 C$ 3.36
Afiche | Promocion productos 8x6 C$ 0.25

Tabla 3.25. Descripcion publicidad en poster y panfletos.

Seguido de la seleccion de diversos negocios de disefio grafico, las impresiones
del poster y el afiches estaran a cargo de IMPRESIONES JERUSALEN ya que
ofrece sus servicios al menor costo. El disefio de afiche se muestra en el anexo

XVIl'y el disefio del poster se muestran en el anexo XVIII.
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Disefo de pagina Web.

En el sistema propuesto es muy importante agregar como parte de la publicidad

para Suni Solar S.A. el disefio de una pagina Web, con el fin de:

» Contribuir a que Suni Solar S. A. pueda darse a conocer a nivel nacional
como internacional a través del disefio de una pagina Web.

» Proporcionar informacién de Suni Solar S.A. a nivel nacional e internacional.

» Facilitar informacion de los productos y servicio que comercializa Suni Solar
S.A.

» Que los posibles clientes puedan preguntar por sus inquietudes de los
productos y servicios que oferta Suni Solar S.A. a través sus correos

electrénicos.

Esta pagina Web se disefio tomando en cuenta los diferentes puntos de la
Mercadotecnia en la cual se brinda informacién del producto, Distribucion, precio

y publicidad.

El producto: Se definen claramente los tipos de productos que oferta Suni Solar
S.A. asi como las necesidades que este solventaria en un dado caso que fuese

adquirido.

La distribucion: Va a permitir comunicarse con clientes o posibles clientes a
nivel nacional y de esta manera poder contactar a la empresa via correo
electronico desde cualquier parte de Nicaragua donde se tenga acceso a

Internet.
El precio: El proceso de venta e informacién acerca de los productos se agiliza

debido que reducen costos relacionados con el proceso de venta y esto provoca

que se aumente el numero de clientes y se amplien las posibilidades de venta.
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La publicidad: Mediante el uso de Internet el cliente elige si desea o no recibir
el mensaje de publicidad y esto hace que se aumente el niumero de potenciales

clientes.

Para este disefio se tomaron en cuenta las caracteristicas de la pagina Web en

cuanto a presentacion y funcionalidad de la misma.

La técnica con la cual se estructura el sitio Web de forma que el usuario pueda
encontrar lo que busca, en el menor tiempo posible, abriendo la menor cantidad
de paginas, sin problemas de compatibilidades y siempre entregandole el control
se llama USABILIDAD, O SEA, simplicidad ante todo, con un disefo atractivo.
De ahi que el sitio se desarroll6 haciendo poco uso de tecnologia flash y menus

siempre a la vista del visitante.

Presentacion

Para la presentaciéon de la informacion en Internet se tomaron en cuenta ciertos
criterios como son:

Coherencia: Se disefio el sitio Web en forma coherente en cuanto a disefio e
informacion sin alterar el contenido proporcionado por Suni Solar S.A.

Densidad: El contenido se dividié en proporciones pequefias.

Diseno grafico: Se utilizaron pocos colores tales como el amarillo, rojo, negro,
gris, azul. Para probar que los juegos de colores estuvieron bien definidos se
imprimieron las paginas en blanco y negro para verificar el contraste, tanto del

fondo como de los tipos de letras.

Para la presentacion del sitio se tomaron en cuenta los siguientes factores:
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» La informacion publicada esta distribuida por diferentes niveles en la
estructura de navegacion del sitio Web.

» Se conservé una misma identidad de disefio grafico en todo el sitio Web.

> El sitio Web debe ser visualizado en monitores configurados 800x600
pixeles.

» El tamafio de las letras para los textos utilizados es de 12 puntos y se utilizd
el mismo tipo de letras en todas las paginas del sitio Web.

> En el sitio Web se presenta un buzén de contactenos.

Funcionalidad.

> El disefio de la pagina Web le permite al usuario identificar en que lugar del
sitio Web se encuentra ubicado.

» Cada documento del sitio Web le permite al usuario navegar directamente a
cualquier opcién del menu principal.

> El disefo del sitio Web consta con una jerarquia de menus para lograr que el
usuario encuentre la informacion que requiere en el menor tiempo posible con
el menor numero de pasos (clics) de navegacion.

» La estructura jerarquica del sitio Web se disefio de manera clara, de tal forma
que permita al usuario en una préxima navegacion encontrar facilmente la
informacion de referencia.

» La profundidad de la estructura de navegacion del sitio Web se disefio de
manera balanceada, esto quiere decir, la estructura de navegacion no es
profunda, o sea, no hay muchos niveles para llegar a la informacion.

» Todas las paginas tienen acceso al menu principal.

Las relaciones entre las diferentes paginas del sitio Web se muestran en la

figura 3.5 a manera de diagrama conceptual.
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A: El origen.
A+: Resena histérica.
Az: Mision.
As: Vision.
B: Energia Solar.
B+: Importancia.
B,: Principios.
Bs: Estructura.
B4: Diseno.
Bs: Aplicaciones.
C: Productos.
C1: Accesorios.
C.: Baterias.
Cs;: Controladores de carga.
C4: Inversores.
Cs: Lamparas.
Ce: Mddulos Fotovoltaicos.
D: Experiencia.

E: Contactenos.

\N@
(LSRN

Figura 3.5. Diagrama conceptual del sitio Web para Suni Solar S.A.
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Se determiné el costo de la publicacion del Sitio Web a través del proveedor de
los servicios IBW, el cual tiene un costo de US$ 60.00 anuales. La figura 3.6

muestra la pégina principal del Sitio Web.

] PEIRS

Archivo  Edicion Wer  Favortos  Hemamientas  Apuda

@ N A QA & @ I B g &5

Detener  Actualizar  Inicio Bugqueda Favortoz Multime...  Higtorial Cormeo  |mprimir Editar Conversar
Direccitn |@ C:\Sites\Suni salar webhDW_Inicio. htm j @I | Winculos >
ywebsearch ~ -~ Search - PopSwatter () Smiley Central % Cursor Mania Moe® | B > DaP
‘ Con la energia de srempre . a su alcance. Jueves 4 de Marzo del 2004
El Orfgen . Resena historica ' .
Energlia Solar
Suni Solar surge como iniciativa de un grupo de estudiantes e ingenieros llamado Grupo Fénix, dirigidos
Productos par Ing. Susan Kinne en la Universidad MNacional de Ingenietia (UNI) en la ciudad de Managua,
Micaragua.
Experiencia Aungue |3 idea de Suni Solar desde su creacidn era la de un ente comercial, durante sus primeros afios
esto no se llevd a cabo por muchos motivos tales como;
Contactenos
1. La energia solar no era muy conocida en el pais.
2. Mo se contaba con la infraestructura y medios para comercializar,
3. Los integrantes requerfan de mayores conocimientos especialmente en el area
administrativa.
A | ns reanerimientas lenales snn larnns w rnstneans _I
] Listo =l MiPC

Figura 3.6. Pagina principal del Sitio Web para Suni Solar S.A.

3.8.3. Pronédstico de las ventas.

Las ventas de sistemas fotovoltaicos se determinaran por la tasa de crecimiento
de la Poblacion Econdmicamente Activa, dado que no se cuenta con una tasa de
crecimiento de las viviendas. La mecanica es igual para las proyecciones: se
proyecta la Poblacion Econdmicamente Activa de las zonas rurales para cinco
afnos de proyeccion, luego para cada afo proyectado se divide la PEA por el
numero promedio de habitantes por vivienda y se multiplica por el porcentaje de

viviendas que carecen de servicio eléctrico. La tabla 3.26 muestra los resultados.
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Departamento 2002 1 2 3 4 5
Boaco 2,872 3,118 3,385 3,676 3,991 4,334
Chontales 1,481 1,608 1,746 1,895 2,058 2,235
Matagalpa 7,624 8,278 8,988 9,759 10,596 11,506
RAAS 5,340 5,798 6,295 6,835 7,422 8,059
TOTAL 19,319 18,803 20,416 22,168 24,071 26,139

Tabla 3.26. Prondsticos de ventas de sistemas solares.

Para el nivel de participacion se tom6 como base el criterio de 0.5% del total del

pronostico de la demanda que equivale al nivel de oferta de las empresas de la

competencia (empresas que comercializan sistemas fotovoltaicos). Esto es la

cantidad de sistemas fotovoltaicos que se pretende que oferte Suni Solar S.A.

En la tabla 3.27 se puede observar dichas proyecciones.

Departamento 2002 1 2 3 4 5
Boaco 14 15 16 17 18 20
Chontales 7 8 9 10 11 12
Matagalpa 38 41 45 49 53 58
RAAS 27 29 31 34 37 40
TOTAL 86 93 101 110 119 130

Tabla 3.27. Participacion del mercado para Suni Solar S.A.

Se puede determinar tomando los porcentajes de distribucion de cuartos por

viviendas de la tabla 3.12 para disgregar la mezcla de sistemas para iluminacion
acorde con dicha distribucion, los cuales son de 50 watts con cuatro [amparas y

capacidad para un televisor de 14” y 75 watts con cinco lamparas con capacidad

para un televisor de 14”. Esta distribucion se muestra en la tabla 3.28.
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Departamento 2002 Departamento 1
50 Watts 75 Watts 50 Watts 75 Watts
Boaco 10 4 Boaco 11 4
Chontales 4 3 Chontales 5 3
Matagalpa 27 11 Matagalpa 29 12
RAAS 20 7 RAAS 22 7
TOTAL 61 25 TOTAL 67 26
Departamento 2 Departamento 3
50 Watts 75 Watts 50 Watts 75 Watts
Boaco 11 5 Boaco 12 5
Chontales 6 3 Chontales 6 4
Matagalpa 32 13 Matagalpa 35 14
RAAS 23 8 RAAS 25 9
TOTAL 72 29 TOTAL 78 32
Departamento 4 Departamento 5
50 Watts 75 Watts 50 Watts 75 Watts
Boaco 13 5 Boaco 14 6
Chontales 7 4 Chontales 8 4
Matagalpa 38 15 Matagalpa 42 16
RAAS 28 9 RAAS 30 10
TOTAL 86 33 TOTAL 94 36

Tabla 3.28. Comportamiento de la mezcla de productos de sistemas de 50 y 75 watts.

3.9. Estrategia de desarrollo de un sistema automatizado de facturacion y

control de inventarios.

El sistema informatico a desarrollar en esta etapa es facturacién y control del
inventario, refiriéndose al control del inventario como el control de las entradas y
salidas de materia prima y productos el cual permita generar reportes de las

existencias de materia prima y productos.

El desarrollo del sistema informatico esta representado por las siguientes
Estudio

implementacion; de la cual esta ultima etapa se llevara a cabo una vez que Suni

etapas: preliminar, Analisis, Disefo, Desarrollo, Prueba e

Solar S.A. decida implementar el sistema informatico.
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3.9.1. Estudio preliminar.

Esta es la primera etapa en el desarrollo del sistema informatico a desarrollar, su
objetivo es determinar si el proyecto se lleva a cabo o no, cuanto durara
aproximadamente, la cantidad de proyectistas que se necesitan, cuanto costara,
qué beneficios se obtendran de él, qué inversiones se requeriran y cual sera su

efectividad econdmica; todo esto de una forma muy global.

La determinacion del costo del sistema de facturacién y control de inventario a
desarrollar se calculara a haciendo uso del modelo COCOMO (Modelo
constructivo de costo), que se enmarca en el grupo de los modelos algoritmicos
que tratan de establecer una relacion matematica que permita estimar el
esfuerzo (Hombres-Mes) y el tiempo requerido para desarrollar un proyecto, en
términos de numero de instrucciones fuente desarrolladas en el sistema

informatico a desarrollar.

El modo a desarrollar el sistema informatico es el modo organico en base a los

factores:

» El equipo de desarrollo es relativamente pequefio.

> Las personas a desarrollar el sistema informatico tienen un buen
conocimiento de como el sistema a desarrollar contribuira a los objetivos de

la empresa

3.9.2. Indicadores de planificacion del sistema informatico.

Acorde con el numero de tareas a automatizar (NTA) en la que se asume que es
una tarea por la sencillez del sistema se obtiene un total de 3.2 miles de
instrucciones fuente (MF), lo que produce un esfuerzo de 16.9 hombres — mes y
un tiempo de desarrollo estimado en 5.55 meses (5 meses y 16 dias) y el
personal necesario para el desarrollo del software que son dos. La tabla 3.28

muestra el condensado de indicadores de planificacidon para el proyecto.
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Indicador Férmula Valor Unidad de medida
Miles de instrucciones | MF = 3.2 x (NTA) 3.2 | Miles de instrucciones fuentes
Esfuerzo ESF = 2.4 x (MF)"™® 8.14 | Hombres-mes
Tiempo de desarrollo | TDES = 2.5 x (ESF)"* 5.55 | Meses
Cantidad de hombres |CH =ESF /TDES 2 | Hombres
Productividad P = (MF x 1000) / ESF 394 | Instruccion por hombre-mes

Tabla 3.28. Indicadores de planificacion del sistema informatico.

Ahora se distribuyen los indicadores por cada etapa de desarrollo del sistema,
notandose que la mayor carga se presenta en la etapa de disefio y desarrollo
con un tiempo de desarrollo de aproximadamente 4 meses y 11 dias y un equipo

de trabajo de tres personas como se muestran en la tabla 3.29.

Etapas ESF (%) ESF TDES (%) TDES | CH
Estudio preliminar 6 0.49 10.2 0.57 1
Andlisis 16 1.30 19 1.05 2
Disefio y desarrollo 67.4 5.49 62.2 3.45 2
Prueba e implementacion 16.6 1.35 18.8 1.04 2

Tabla 3.29. Distribucion del esfuerzo y tiempo de desarrollo por etapa.

3.9.3. Determinacion del costo total de sistema informatico.

La determinacion del costo total de sistema informatico se realizé mediante los
componentes del costo: los Costos Directos (CD) mas los Costos Indirectos (Cl),
donde el Costo Directo esta compuesto por el Costo de la Fuerza de Trabajo
(CFT) mas el Costo de los Medios Técnicos (CMT) y el Costo de los Materiales
(CMAT) empleados en el desarrollo del sistema informatico. Esto se puede

expresar a través formula:

CTP=CD + Cl
CTP = (CFT + CMT + CMAT)

a. Costo de la fuerza de trabajo (CFT).

El CFT esta referida al salario que reciben cada una de las personas en las

diferentes etapas de ejecucién del sistema informatico, el cual se calcula de la
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CFT = 3 CFTE,

k=1

donde:

CFTEk = TDESK x {

Capitulo 3: Propuestas de cambio y desarrollo de estrategias.

i=1

3'CTCO, x SMCOi}

CFTEk: Costo de la fuerza de trabajo en la etapa k.

TDESy: Tiempo de desarrollo en la etapa k.

CTCO:;: Cantidad de trabajadores en la categoria ocupacional i.

SMCO;: Salario mensual de la categoria ocupacional i.

Segun el Ministerio de Trabajo (MITRAB), dentro de la categoria informatica los

salarios destinados para la fuerza de trabajo se presentan en la siguiente tabla:

Categoria Salario mensual
(Cérdobas)
Personal de apoyo 2,250
Programador 6,750
Analista programador 9,750

Tabla 3.30. Salario por categoria ocupacional.

Contando con el personal por etapa e informacién de su salario y el tiempo de

desarrollo se obtiene por la formula el costo de la fuerza de trabajo por cada

etapa como se muestra en la tabla 3.31.

Categoria ocupacional Costo bor etapa

Etapas Personal | Programador Analista TDES (2$) P

de apoyo programador

Estudio preliminar 0 0 1 0.57 5,557.50
Andlisis 1 0 1 1.05 12,600.00
Disefio y desarrollo 1 1 0 3.45 31,050.00
Prueba e implementacion |1 1 0 1.04 12,480.00
Total (C$) 61,687.50

Tabla 3.31.Costo de la fuerza de trabajo.
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b. Costo de uso de los medios técnicos.

El calculo del costo del uso de los medos técnicos se realizé a través del costo

de explotacion de los medios técnicos propios.

t t t
CMT =>'C, /PR, + {Z(CEK x HTM, )} x CKW + > CMR,
k=1 k=1 k=1

donde:

Ck: Costo del medio técnico k.

PRy: Periodo de recuperacion del medio técnico k.

CEx: Consumo de energia eléctrica del medio técnico k.
HTMy: Horas de trabajo mensual del medio técnico k.
CKW: Costo de kilowatt-hora.

CMRMy: Costo de mantenimiento y reparacion de medio técnico k.
b.1. Costo de medios técnicos.

El costo de los medios técnicos para el desarrollo de sistema informatico
consiste en una computadora con un costo de C$10,500 cérdobas y una
impresora matricial con un costo de C$3,622.5 cérdobas.

Cada uno de los medios técnicos representa una tasa de depreciacion del 20%
anual (segun la ley del IR) con una vida util de cinco afios equivalente a sesenta
meses. En la tabla 3.32 se muestra la depreciacion de los medios técnicos la

cual asciende a C$ 273.38 cordobas mensuales.

Medio técnico Costo del equipo Periodo de Depreciacion
(Cy) recuperacion (Ck/ PRY)
PRk (Meses)
Computadora 10,500 60 175.00
impresora 3,622.50 60 60.38
Total (C$ / mes) 273.38

Tabla 3.32. Costo de los medios técnicos.
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El computador que se utilizara para la implementacion del sistema informatico
tiene como caracteristicas: disco duro de 20 GB, memoria RAM de 128 MB y
procesador Pentium I11*° de 800 MHZ.

b.2. Costo del consumo de energia eléctrica.
El costo de energia correspondiente al computador y la impresora utilizados en

el sistema se describe en la tabla 3.33 en la que se muestra el total de Kw para

el computador y la impresora.

Medio técnico Intensidad (A) Voltaje (v) Potencia (KW)
Computador 1.17
Monitor 1.5 120 0.18
CPU 2.5 110 0.28
Mouse 0.015 110 0.00165
Teclado 0.3 110 0.03
Estabilizador 5 120 0.60
Bateria 0.675 120 0.08
Impresora 0.35 110 0.04
Total (KW) 1.21

Tabla 3.33. Consumo de energia eléctrica.

La jornada laboral mensual para proyectos informaticos es de 152 horas segun
el Ing. J.M. Truijillo en su libro planificacion y control de proyectos informaticos y
un costo de Kilowatt por hora de 1.9659 coérdobas®, la cual corresponde a
establecimientos comerciales de modo que el consumo de energia resulta de

C$361.32 cordobas mensuales.
b.3. Costo de mantenimiento y reparacion.

Los precios promedios en el mercado ascienden a C$450.00 cérdobas para el

mantenimiento de computadoras. Se le brindarda a la computadora un

mantenimiento mensual de hardware.

* No es necesario utilizar equipos Pentium IV ya que las tareas realizarse no son complejas.
% Fuente Instituto Nicaragliense de Energia. Pliegue tarifario al 1 de Enero del 2003
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El costo total de los medios técnicos asciende a C$1,084.70 cordobas al mes.

c. Costo de los materiales.

El costo de los materiales esta reflejado por aquellos que se adquieren de

manera periddica entre los cuales se encuentran el papel membreteado,

cartuchos de tinta, discos de 3 V2 y papeleria de oficina.

El desarrollo del sistema informatico comprende diferentes etapas para las

cuales se han determinado los materiales que seran consumidos, estos detalles
se observa en las tablas 3.34, 3.35, 3.36 y 3.37.

Material Medida Precio (C$) |Cantidad| Costo (C$)
Diskette Caja de 10 46.00 1 46.00
Papel bond 40 Resma 56.25 1 56.25
Borradores Unidad 5.00 2 10.00
Boligrafos Unidad 8.00 2 16.00
Minas 0.5 Caja de 10 6.00 1 6.00
Total (C$) 159.00

Tabla 3.34. Costo de los materiales: Estudio preliminar.

Material Medida Precio (C$) |Cantidad| Costo (C$)
Borradores Unidad 5.00 2 10.00
Minas 0.5 Caja de 10 6.00 1 6.00
Total (C$) 272.25

Tabla 3.35. Costo de los materiales: Etapa de analisis.

Material Medida Precio (C$) |Cantidad| Costo (C$)
Borradores Unidad 5.00 2 10.00
Minas 0.5 Caja de 10 6.00 1 6.00
Total (C$) 16

Tabla 3.36. Costo de los materiales: Etapa disefio y desarrollo.
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Material Medida Precio (C$) |Cantidad| Costo (C$)
Papel Membretado 40 | Block 45 5 225.00
Borradores Unidad 5.00 2 10.00
Minas 0.5 Caja de 10 6.00 1 6.00
Cinta para impresora Unidad 81 1 81.00
Disco compacto Unidad 10 3 30.00
Total (C$) 352.00

Tabla 3.37. Costo de los materiales: etapa de prueba e implementacion.

d. Costo total del sistema informatico.

El costo total del sistema informatico esta contemplado como la suma de los
costos en cada una de las etapas desarrolladas, las cuales corresponden al
estudio preliminar, analisis, disefio y desarrollo y prueba e implementacion. En la

tabla 3.38 se muestra el detalle del costo por etapa.

Etapas CFT CMT | CMAT CD Cl | Costo total

(C9) (C$) (C$) (C$) (C9) (C$)
Estudio preliminar 5557.50| 618.28| 159.00| 6,334.78| 316.74| 6,651.52
Analisis 12,600.00 | 1,138.94| 272.25| 14,011.19| 700.56| 14,711.75
Disefio y desarrollo 31,050.00| 3,742.22| 16.00| 34,808.22 | 1,740.41| 36,548.63
Prueba e implementacion | 12,480.00| 1,128.10] 352.00] 13,960.10]| 698.00| 14,658.10
Total (C$) | 72,570.00

Tabla 3.38. Costo total del sistema informatico.

3.9.4. Etapa de analisis.

El sistema de facturacién y control de inventario sera operado por la secretaria
que es la persona que se encargara de la facturacion de las ventas que realice

la empresa.
Esta etapa ayuda a traducir las necesidades de la empresa Suni Solar S.A. en el
analisis de sus componentes: usuarios, equipos, programas, procedimientos e

informacion.

La relacion de las entidades, a través de los flujos de datos con el sistema de

facturacion y control de inventario propuesto, se presentan en el diagrama de
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contexto (ver anexo XlIX), el cual ha sido explotado, o sea, entrando a los
subprocesos, almacenes y flujos de datos internos que lo conforman, y asi cada

subproceso explotado, separandolo por niveles.

El diccionario de datos es parte de la documentacién del sistema informatico
propuesto (ver anexo XX), debido que nos permite describir las entidades, flujos
de datos, procesos y almacenes, de manera que sirva de tutor en la etapa de
disefio y desarrollo del sistema informatico, a su vez ayuda como guia en su

futuro mantenimiento.

3.9.5. Etapa de diseiio y desarrollo.

La etapa de disefio y desarrollo consiste en confeccionar la estructura del
sistema apoyado del diagrama de flujos y el diccionario de datos elaborados en

la etapa de analisis

Luego se disefia el diagrama de entidad relacién (ver anexo XXI) con el
propésito de determinar las entidades y sus atributos. A partir de los DFD del
sistema a automatizar se debe analizar cada flujo de datos de salida y cada

fichero para definir las diferentes entidades con sus correspondientes atributos.

Se procede con el modelo logico global de los datos. Se realiza tomando en
cuenta el sistema gestor de base de datos a utilizar, en este caso se utiliza el
motor de base de datos de Access combinado con Visual Basic para

personalizar la manipulacion de registros de la base de datos.

3.9.6. Etapa de prueba e implementacion.

Es la ultima fase del desarrollo del sistema de facturacion y control de inventario.

Es el proceso que conlleva en la instalacion de los equipos y sistema propuesto,

como resultado del analisis y disefio desarrollado previamente.
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Al implantar el sistema de informatico propuesto, lo primero que se debe hacer
es asegurarse de que el sistema sea operacional, o sea, que funcione de
acuerdo a los requerimientos del analisis, y permitir que los usuarios puedan

operarlo.

En la preparacién de la implantacion, aunque el sistema este bien disehado vy
desarrollado correctamente su éxito dependera de su implantacion y ejecucion
por lo que es importante capacitar al usuario con respecto a su uso y

mantenimiento.
La confeccion de esta ultima etapa sera realizada en el momento de que la

empresa implemente el sistema de comercializacion propuesto vy, por

consiguiente, efectue el sistema de facturacién y control de inventario propuesto.
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Capitulo 4. Analisis incremental del sistema de comercializacion propuesto

Capitulo 4. Analisis incremental del sistema de comercializacion propuesto

Los aspectos a abordarse en este capitulo sefialan la necesidad de medir la
rentabilidad de implementar el sistema de comercializacidn propuesto,
representando los momentos en que se incurren sus costos y beneficios

mediante la confeccion del flujo de caja.

La forma de determinar la conveniencia de invertir en la implementacion del
sistema de comercializacion es mediante el analisis incremental. Se analizan los
item del flujo de caja que seran afectados al aplicar el sistema de

comercializacion y sobre eso se determina la rentabilidad del sistema.

4.1. Inversiones.

Se presenta el detalle de las inversiones del sistema de comercializacion

propuesto.

4.1.1. Inversiones fijas.

La inversion en terrenos y edificio se obtiene del presupuesto presentado en el
capitulo 3, seccion 3.7.3, asi como el detalle del mobiliario y equipo de oficina

necesario.

4.1.2. Inversiones diferidas.

La inversion diferida consta de los requisitos de registros de marca, nombre
comercial, propaganda para la empresa *' , el desarrollo del sistema
automatizado de control de inventario y facturacion presentado en la seccién 3.9.

y el disefio de un Sitio Web para Suni Solar S.A. presentado en la seccién 3.8.2.

*! Fuente: Ministerio de Fomento, Industria y Comercio (MIFIC) y Alcaldia de Managua.
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4.1.3. Inversiones en capital de trabajo.

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios
en la forma de activos corrientes para la operacion normal del proyecto durante
un ciclo productivo*?. Se entiende por ciclo productivo al proceso que inicia con
los desembolsos para compensar los insumos de operacion tanto en inventarios
como el efectivo necesario para cancelacion de los gastos de operacion vy
termina cuando se venden los productos terminados y se percibe el beneficio de
la venta para obtener la cancelacién de los nuevos insumos para el préximo

ciclo.

Por tanto el ciclo productivo esta en dependencia del periodo de reorden de
materiales y productos para inventario, lo cual la empresa ha planteado que se
ha de realizar trimestral segun su experiencia. La tabla 4.1 muestra los montos
de inventario para ambos tipos de sistemas en el ciclo productivo inicial del

primer aio de operacion.

Componentes Sistema de 50 Costo total Sistema de 75 Costo total
Watts (C$) Watts (C$)

Panel Solar 23 51,750.00 9 28,350.00
Baterias 23 18,975.00 9 7,425.00
Inversores 23 15,525.00 9 6,075.00
Controladores de carga 23 11,212.50 9 4,387.50
Lamparas 92 13,110.00 40 5,700.00
110,572.5 51,937.50
Total 162,510.00

Tabla 4.1. Costo de materia prima y productos.

Sumando a los inventarios se presentan los gastos de operacion. A diferencia de
el inventario, el monto de los gastos de operacidén se calcula en base a un mes
dado que dichos gastos se cancelan en periodos mensuales y se deben
recuperar con el primer mes de ventas de productos. La tabla 4.2 muestra el

monto de los gastos para el primer mes de operacién de la empresa.

“2\Ver Nassir Sapag Chain, Formulacién y evaluacion de proyectos 4ta Edicion. Pagina 236.
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Rubro (C$ / mes)
Sueldos 17,000.00
Seguros empleador 2,040.00
INATEC 340.00
Energia 800.00
Agua 100.00
Teléfono 1,080.00
Publicidad 3,007.08
Total 24,367.08

Tabla 4.2. Gastos de operacién para el primer mes de operacion.

Por lo tanto, el monto del capital de trabajo para el primer ciclo productivo de

Suni Solar S.A. es de C$186,877.08 cérdobas.

La tabla 4.3. muestra el detalle de la inversion del sistema propuesto:

Inversién Fija

Terreno

C$ 120, 000.00

Edificio

C$ 124,500.00

Mobiliario y equipo de oficina

C$ 22,856.00

Total Inversidn Fija

C$ 267, 356.00

Inversion Diferida

Registros de marca C$ 750.00
Registros de nombre comercial C$ 750.00
Registro de sefiales de propaganda C$ 375.00
Desarrollo de software C$ 72,570.00
Disefio de sitio web C$4,500.00
Gastos de instalacion C$ 4,100.00

Total Inversion Diferida

C$ 83,045.00

Capital de Trabajo

Inventarios

C$ 162,510.00

Gastos de operacién

C$ 24,367.08

Total Capital de Trabajo

C$ 186,877.08

Total Inversion

C$ 537,278.08

Tabla 4.3. Inversiones del sistema de comercializacion propuesto.

Para la realizacion del analisis incremental es necesario que se elaboren
proyecciones mediante un flujo de caja de la situacién sin proyecto tal como se
muestra en la tabla 4.4. Este flujo nos muestra el comportamiento de los
ingresos y gastos que la empresa tendria si siguiera operando bajo el mismo

sistema que a la fecha se ha estado implantando.
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Ao 1 2 3 4 5
|Ingresos Totales C$ 517,855.80|C$ 657,264.63|C$ 834,202.87|C$ 1,058,773.58|C$ 1,343,799.61
costo de venta C$ 421,698.86/C$ 541,370.63|C$ 695,003.45| C$ 892,234.93|C$ 1,145,437.74
Utilidad Bruta C$ 96,156.94|C$ 115,894.00|C$ 139,199.42| C$ 166,538.64| C$ 198,361.87
Total gastos de administracion| C$ 88,582.96| C$ 90,206.37| C$ 91,859.52| C$93,542.98| C$ 95,257.28
Total Gastos de Venta C$ 119,798.20|C$ 121,993.67|C$ 124,229.37| C$ 126,506.04| C$ 128,824.44
Total Gastos de Operacion C$ 208,381.16/C$ 212,200.03|C$ 216,088.89| C$ 220,049.02| C$ 224,081.72
Utilidad antes de Impuestos -C$ 112,224.22| -C$ 96,306.03| -C$ 76,889.47| -C$53,510.38] -C$ 25,719.85
Impuesto sobre la renta -C$ 33,667.27| -C$ 28,891.81| -C$ 23,066.84| -C$ 16,053.11 -C$7,715.96
Utilidad después de Impuestos | -C$ 78,556.95| -C$ 67,414.22| -C$ 53,822.63| -C$ 37,457.26] -C$ 18,003.90
Flujo Neto de Efectivo -C$ 78,556.95| -C$ 67,414.22| -C$ 53,822.63| -C$ 37,457.26] -C$ 18,003.90

Tabla 4.4. Flujo de caja sin proyecto.

Posteriormente se elaboré un flujo de caja con proyecto tal como se muestra en

la tabla 4.5, o sea, si se implementa el sistema de comercializacién propuesto

En dicho flujo se detalla el comportamiento de los ingresos, costos y gastos que

la empresa Suni Solar S.A. “tendria”.

Ao ) 1 2 3 4 5
Ingresos totales C$ 976,125.00|C$ 1,064,055.00/|C$ 1,161,030.00(C$ 1,247,625.00|C$ 1,362,690.00
costo de venta C$ 195,225.00) C$ 212,811.00] C$ 232,206.00| C$ 249,525.00| C$ 272,538.00
Utilidad bruta C$ 780,900.00| C$ 851,244.00/ C$ 928,824.00| C$ 998,100.00|C$ 1,090,152.00
Total gastos de
administracion C$ 683,739.60| C$ 709,859.18| C$ 749,074.55| C$ 784,896.83| C$ 831,731.25
Total gastos de venta C$ 68,965.00 C$ 68,965.00 C$ 68,965.00 C$ 68,965.00 C$ 68,965.00
Depreciacién de mobiliario y
equipo de oficina. C$4,571.20 C$ 4,571.20 C$4,571.20 C$ 4,571.20 C$4,571.20
Depreciacion de edificio C$ 12,450.00) C$ 12,450.00/ C$ 12,450.00| C$ 12,450.00) C$ 12,450.00
Amortizacién de activos
intangibles C$ 28,889.92 C$28,889.92| (C$28,889.92| C$28,889.92| C$28,889.92
Total gastos de operacion C$ 798,615.72| C$ 824,735.30| C$ 863,950.67| C$ 899,772.95| C$ 946,607.37
Utilidad antes de Impuestos -C$ 17,715.72 C$ 26,508.70 C$ 64,873.33 C$ 98,327.05| C$ 143,544.63
Impuesto sobre la renta
(30 %) -C$ 5,314.72 C$ 7,952.61 C$ 19,462.00/ C$ 29,498.11 C$ 43,063.39
Utilidad después de
Impuestos -C$ 12,401.01 C$ 18,556.09| C$45,411.33| C$68,828.93| C$ 100,481.24
Depreciacién de Mobiliario y
Equipo de oficina. C$4,571.20 C$ 4,571.20 C$4,571.20 C$ 4,571.20 C$4,571.20
Depreciacion de Edificio C$ 12,450.00| C$12,450.00| C$ 12,450.00| C$ 12,450.00| C$ 12,450.00
Amortizacién de Activos
intangibles C$ 28,889.92 C$ 28,889.92 C$ 28,889.92 C$ 28,889.92 C$ 28,889.92
Valor de Recuperacioén de
Edificio C$ 62,250.00
Recuperacién Capital de
Trabajo 186,877.08
Valor Libro de Edificio Actual C$ 187,500.00
Inversion 537,278.08
Flujo Neto de Efectivo -C$ 349,778.08 C$ 33,510.12 C$ 64,467.21 C$ 91,322.45| C$ 114,740.06]/ C$ 395,519.44

Tabla 4.5. Flujo de caja con proyecto.
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Estos flujos de caja a su vez son comparados para determinar el analisis
incremental, en la tabla 4.6 se muestra el flujo caja resultante en el analisis

incremental.

Ano 0 1 2 3 4 5
Iﬂgresos Totales C$ 458,269.20| C$ 406,790.37| C$ 326,827.13| C$ 188,851.42| C$ 18,890.39
Ahorro en costo de venta -C$ 226,473.86|-C$ 328,559.63|-C$ 462,797.45|-C$ 642,709.93|-C$ 872,899.74

Utilidad Bruta

C$ 684,743.06

C$ 735,350.00

C$ 789,624.58

C$ 831,561.36

C$ 891,790.13

Total Gastos de

Administracion C$ 595,156.64| C$ 619,652.81| C$ 657,215.03| C$ 691,353.85| C$ 736,473.97
Total Gastos de Venta -C$ 50,833.20| -C$ 53,028.67| -C$ 55,264.37| -C$ 57,541.04| -C$ 59,859.44
Depreciacién de Mobiliario y

Equipo oficina. C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20
Depreciacién de Edificio C$ 12,450.00] C$ 12,450.00| C$12,450.00| C$ 12,450.00| C$ 12,450.00
Amortizacién de Activos

intangibles C$ 28,889.92| C$ 28,889.92| C$28,889.92| C$ 28,889.92| C$ 28,889.92
Total gastos de operacion C$ 590,234.56| C$ 612,535.27| C$ 647,861.78| C$ 679,723.93| C$ 722,525.65

Utilidad antes de Impuestos C$ 94,508.50| C$ 122,814.73| C$ 141,762.80| C$ 151,837.42| C$ 169,264.48
Impuesto sobre la renta (30%) C$ 28,352.55| C$36,844.42| C$42,528.84| C$45,551.23| C$50,779.34
Utilidad después de

Impuestos C$ 66,155.95| C$ 85,970.31| C$99,233.96| C$ 106,286.20| C$ 118,485.14
Depreciacién de Mobiliario y

Equipo de oficina. C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20 C$4,571.20
Depreciacién de Edificio C$12,450.00] C$ 12,450.00| C$12,450.00| C$ 12,450.00| C$ 12,450.00
Amortizacién de Activos

intangibles C$ 28,889.92| C$ 28,889.92| C$28,889.92| C$ 28,889.92| C$ 28,889.92
Valor de Recuperacioén de

Edificio C$ 62,250.00

Recuperacion Capital de Trabajo

C$ 186,877.08

Valor Libro de Edificio Actual

C$ 187,500.00

Inversion

537,278.08

Flujo Neto de Efectivo

-C$ 349,778.08

C$ 112,067.07

C$ 131,881.43

C$ 145,145.08

C$ 152,197.32

C$ 413,523.34

Tabla 4.6. Flujo de caja incremental.

4.2. Indicadores financieros.

La determinacion de la rentabilidad del sistema de comercializacion propuesto
en base al analisis incremental se presenta en la tabla 4.7, la tasa minima
atractiva de retorno (TMAR) representa el 10.91% que no es mas que la tasa
pasiva promedio del sistema financiero nacional equivalente al 5.51% *
correspondiente a un afo de plazo mas el premio al riesgo del inversionista en

Nicaragua comprendido en 5.4%*.

*3 Indicadores monetarios y financieros, septiembre 2003. Banco Central de Nicaragua.
*4 Boletin financiero nacional, diciembre 2002. Banco Central de Nicaragua pagina 86.
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VPN C$ 311,850.48
TIR 35.34%
R(C/B) 1.78
Periodo de recuperacion (ahos) 247
indice de rentabilidad 89.16%

Tabla 4.7. Criterios de evaluacion financiera.
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Conclusiones.

» La definicion de los integrantes del sistema de comercializacién propuesto
permitié realizar un analisis tanto externo como interno en la empresa Suni Solar
S.A.

> Se empled la planificacion sistémica, la cual consistié en la determinaciéon de
los problemas de Suni Solar S.A. La manera de resolver estos problemas con
los objetivos planteados permitié establecer estrategias para darle solucién a los

mismos.

» La estrategia organizacional permitio redefinir la misién y vision de la
empresa Suni Solar S.A., el disefio de su estructura organizativa y su manual de

funciones.

» Las zonas con mayor presencia de sistemas fotovoltaicos son los
departamentos de Matagalpa con 8.13%, Regién Auténoma del Atlantico Sur
(RAAS) con 11.48%, Boaco con 23.40% y Chontales con 25.84%..

> El 62% de la poblacion encuestada esta interesada en adquirir un sistema

fotovoltaico para iluminacién domiciliar.

» En las zonas con sistemas fotovoltaicos instalados por Suni Solar S.A. y
otras empresas se determind que los usuarios cuentan con poca capacitacion y

documentacion para el uso y mantenimiento de los sistemas.

> La localizacién optima de las instalaciones propuestas a la empresa Suni
Solar S.A. esta ubicada de los semaforos del mercado mayoreo 150 mts. al sur

con dimensiones de 10 x 30 mts a un valor equivalente de C$ 120,000 cérdobas.
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» Los medios de publicidad propuestos a la empresa Suni Solar S.A. son:

anuncios radiales, ferias municipales, afiches, posteres y su Sitio Web.

» Se disefio un software para facturacion y control de las existencias con un
costo estimado de C$ 72,570.00 coérdobas incluyendo los medios técnicos

necesarios para su implementacion.

» Con una inversion neta de C$ 349,778.08 cérdobas y una TMAR del 10.91%
se concluye que el sistema de comercializacién es rentable con un valor
presente neto de C$ 311,850.48 cordobas y una tasa interna de rendimiento de
35.34%. El periodo de recuperacién de la inversiéon esta estimado en dos afos y

seis meses.

> Basados en estas estrategias, concluimos que el sistema de comercializacion
propuesto coadyuvara de manera integral a que la empresa Suni Solar S.A.
logre expandir su capacidad de establecerse en un mercado lleno de

oportunidades hacia el desarrollo tecnolégico.
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Recomendaciones.

» Se recomienda a la junta directiva de la empresa Suni Solar S.A. implementar

el sistema de comercializacidon propuesto a partir del afio 2,004.

» Dar seguimiento y ejecucion del proceso de certificacion de los paneles
solares y balastros que la empresa elabora, de manera que pueda participar

libremente en licitaciones y proyectos a nivel nacional.

» Monitorear en lo posible los sistemas que se vayan instalando para
determinar el nivel de satisfaccion y capacitacion del mercado y el

desempeno de los productos

» Realizar investigaciones de mercado continuas para que la empresa obtenga

oportunidades de participacion es otros mercados.

> Estrechar relaciones con las instituciones financieras para brindar una mejor

oportunidad a que los clientes obtengan sistemas fotovoltaicos a crédito.

» Establecer mecanismos de retroalimentacion una vez que el sistema de
comercializacién haya sido implementado a fin de depurar los procesos que

lo constituyen.
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Glosario técnico.

Bateria. Es el medio donde se almacena la energia eléctrica producida por los

paneles solares.

Celdas Fotovoltaicas ( Solares). Son artefactos que generan una fuerza
electromotriz cuando se exponen a una fuente luminosa. Es decir, convierten

directamente la energia luminosa en energia eléctrica.

Controlador de carga. Dispositivo de proteccion para bateria evitando que ésta

sea dafada a sobrecargas o descargas rapidas.

Carga. Cantidad de radiacién solar que incide en un lugar determinado del pais,

su unidad de medida es KW / m?.

Fotovoltaico. Es producir voltaje debido a los fotones (particulas de luz) tales

como los fotones del sol.

Hidrocarburos. Se les llama asi a los combustibles fésiles como la gasolina o

diesel.

Inversores. Son herramientas que convierten la corriente directa (DC)

almacenada en una bateria en corriente alterna (AC).

Panel Fotovoltaico. Es el encargado de generar la energia eléctrica a partir de

la radiacion solar.
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