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RESUMEN

Ecuador enfrenta una crisis energética debido a la escasez de produccion local y la
dependencia de costosas importaciones eléctricas. Esta situacion afecta gravemente al sector
industrial y comercial, que requiere un suministro energético confiable y econdmico para sus
operaciones diarias. La creciente demanda energética del pais ha provocado cortes frecuentes
de electricidad, lo que ha impactado negativamente en la productividad de las empresas y en
la economia en general.

Ante este escenario, se plantea la creacion de Prosolaris S.A.S., una empresa especializada
en el disefio, instalacién y mantenimiento de sistemas de energia solar fotovoltaica. Este plan
de negocio se centra en ofrecer una solucién rentable y sostenible para empresas con
consumos energéticos superiores a 2,000 kWh mensuales, permitiendo a estas empresas
reducir significativamente sus costos energéticos, mejorar su independencia y contribuir a la
transicion hacia una matriz energética mas limpia en Ecuador.

La propuesta de Prosolaris S.A.S. se basa en el aprovechamiento del potencial solar del pais,
ofreciendo sistemas fotovoltaicos que permitiran a las empresas generar su propia energia
renovable. Segun el analisis financiero, se proyecta que las empresas clientes podran
recuperar su inversion en un periodo de 3 a 5 afios, con una Tasa Interna de Retorno (TIR)
superior al 15%. Ademas, se espera que las empresas reduzcan su consumo energetico hasta
en un 60%, lo que mejoraria su rentabilidad, ademéas de permitirles verter el excedente de
energia a la red publica para obtener beneficios econdmicos adicionales.

El modelo de negocio de Prosolaris S.A.S. proyecta la recuperacion de la inversion inicial
entre 3 afios aproximadamente, con un Valor Actual Neto (VAN) positivo superior a 40 mil
USD y una TIR mayor al 20%, lo que asegura la viabilidad y sostenibilidad de la empresa en
el tiempo. El andlisis financiero anticipa una liquidez corriente promedio de 2.47,
asegurando la capacidad para cubrir obligaciones sin estrés financiero, y una solvencia
promedio de 2.69, lo que demuestra robustez a largo plazo. El endeudamiento se mantiene
bajo control, con un ratio de deuda sobre patrimonio de 0.62 y un crecimiento significativo
en la rentabilidad sobre el patrimonio (ROE), que se espera alcance el 51.94% en 2029.

Finalmente, el desarrollo de un plan de marketing y un modelo de negocio sélido, junto con
la implementacion de tecnologia avanzada para el monitoreo remoto de las instalaciones,
establece una hoja de ruta clara para los primeros cinco afios de operacion de Prosolaris
S.AS.

Palabras clave: Energia solar, sostenibilidad, industria ecuatoriana, autonomia energética,
sistemas fotovoltaicos, eficiencia operativa, transicion energeética.
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ABSTRACT

Ecuador is currently facing an energy crisis due to limited local production and dependence
on costly electricity imports. This situation severely impacts the industrial and commercial
sectors, which require a reliable and affordable energy supply for their daily operations. The
increasing energy demand in the country has led to frequent power outages, negatively
affecting companies’ productivity and the overall economy.

In response to this scenario, the creation of Prosolaris S.A.S. is proposed, a company
specialized in the design, installation, and maintenance of on-grid and off-grid solar
photovoltaic systems. This business plan focuses on providing a profitable and sustainable
solution for companies with energy consumption above 2,000 kwWh per month, allowing them
to significantly reduce their energy costs, improve their independence, and contribute to the
transition towards a cleaner energy matrix in Ecuador.

The Prosolaris S.A.S. proposal leverages the country's solar potential, offering photovoltaic
systems that enable companies to generate their own renewable energy. According to the
financial analysis, it is projected that client companies will recover their investment within 3
to 5 years, with an Internal Rate of Return (IRR) above 15%. Furthermore, it is expected
that companies will reduce their energy consumption by up to 60%, improving their
profitability and allowing them to inject excess energy into the public grid to obtain additional
economic benefits.

The business model of Prosolaris S.A.S. projects an investment recovery period of 3 to 6
years, with an IRR ranging from 15% to 30%. The financial analysis anticipates an average
current liquidity ratio of 2.47, ensuring the ability to cover obligations without financial
stress, and an average solvency ratio of 2.69, demonstrating long-term robustness. The debt
is kept under control, with a debt-to-equity ratio of 0.62, and a significant growth in Return
on Equity (ROE), which is expected to reach 51.94% by 2029.

Finally, the development of a solid marketing plan and business model, along with the
implementation of advanced technology for remote monitoring of installations, establishes a
clear roadmap for the first five years of operation for Prosolaris S.A.S.. The financial analysis
projects a positive Net Present Value (NPV) of over $40,000 and an IRR greater than 20%,
ensuring the company's viability and sustainability over time.

Keywords: Solar energy, sustainability, Ecuadorian industry, energy autonomy, photovoltaic
systems, operational efficiency, energy transition.
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CAPITULO 1: INTRODUCCION
1. Planteamiento del problema e importancia del estudio

1.1. Definicion del proyecto

La energia eléctrica constituye el motor esencial que impulsa el mundo contemporaneo.
Resulta fundamental para el funcionamiento de casi todos los aspectos de la vida moderna,
desde la iluminacion de hogares hasta el desarrollo de tecnologias avanzadas, pasando por la
operacion de infraestructuras criticas y el crecimiento de diversos sectores econémicos. La
disponibilidad y fiabilidad de la energia eléctrica son cruciales para sostener la calidad de vida

y el desarrollo socioecondmico (Parra Narvaez, 2015).

En el contexto actual, Ecuador atraviesa un periodo de crisis energética caracterizado por
una demanda que supera la capacidad de produccion nacional. Esta situacién ha forzado al
pais a depender de costosas importaciones de energia eléctrica. Agravado por un estiaje y la
falta de presupuesto para continuar con estas importaciones, desde el tltimo trimestre de 2023
y durante abril y mayo de 2024, los sectores residencial, comercial e industrial han
experimentado cortes eléctricos continuos, impactando severamente la economia ecuatoriana
(Ganchozo Lo6pez & Torres Gutiérrez, 2022). Ademas, existe un creciente interés por parte de
las empresas de los sectores comercial e industrial en reducir sus costos de energia eléctrica
y su huella de carbono, optando por alternativas ambientalmente sostenibles (Parra Narvéaez,
2015).

Dado el alto consumo energético y el interés del gobierno ecuatoriano en transformar la
matriz energética hacia fuentes renovables, se presentan oportunidades significativas para las
energias limpias. Estas no solo ayudan a reducir las importaciones de energia, sino que
también ofrecen beneficios atractivos a las empresas que adopten estas tecnologias,
impactando positivamente en su rentabilidad.(ARCERNNR, 2020a)
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En este contexto se propone la creacion de Prosolaris S.A.S., una empresa ecuatoriana
enfocada en el disefio, implementacidn, puesta en marcha y mantenimiento de sistemas de
energia solar fotovoltaica de alta calidad para las empresas privadas del sector industrial y
comercial del Ecuador. Esta iniciativa permitird a las empresas alcanzar independencia
energética, mejorar su rentabilidad mediante incentivos tributarios, la reduccion de costos
eléctricos y la posibilidad de vender el excedente de energia a la red publica, obteniendo a
cambio beneficios econémicos. Ademas, contribuira significativamente a la sostenibilidad

ambiental mediante la reduccién de la huella de carbono.

Aprovechando el abundante potencial solar del pais, Prosolaris S.A.S. pretende
integrar la energia solar en las operaciones de las empresas, reduciendo costos operativos,
disminuyendo la huella de carbono y contribuyendo asi a la sostenibilidad ambiental y
energética de Ecuador. Esta propuesta no solo atiende a la necesidad de diversificar las fuentes
de energia, sino que también coloca a las empresas en una posicion ventajosa frente a los
desafios energéticos futuros, alineando sus operaciones con los principios de responsabilidad

ambiental y eficiencia econémica.
1.2. Naturaleza O Tipo De Proyecto

El proyecto propuesto consiste en la formulacion de un plan de negocios para la
fundacion y operacionalizacion de Prosolaris S.A.S., una empresa dedicada al disefio,
instalacion y mantenimiento de sistemas fotovoltaicos, de alta calidad y con paneles solares,
para el autoconsumo de empresas privadas del sector industrial y comercial en Ecuador,
especificamente aquellas con un consumo energético mensual superior a los 2000 kWh. La
propuesta busca ofrecer una alternativa rentable, viable y sostenible, permitiendo a estas
empresas contar con una fuente de energia independiente del control gubernamental y

sustentable mediante el uso de tecnologia solar.

La sede principal de Prosolaris S.A.S. se establecera en Guayaquil, con operaciones
extendiéndose hacia Quito, Cuenca y Manta. EIl negocio presenta amplias posibilidades de
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expansion a mediano y largo plazo hacia los segmentos residencial y de servicio publico, asi

como potencial de internacionalizacion hacia paises vecinos.

Implementando plantas fotovoltaicas en el &mbito comercial e industrial, se espera una
reduccion significativa en el consumo energético mensual de estas empresas, lo que se

traducira en ahorros econémicos considerables.

Ademas, estos sistemas permitiran a las empresas beneficiarse de incentivos fiscales
y econdmicos proporcionados por el estado. Se estima que los clientes recuperaran su
inversion inicial en un periodo de 3 a 6 afios, con una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior
al 15%, y una reduccion del consumo energético hasta un 60%, mejorando asi su rentabilidad.
Asimismo, podran inyectar el excedente de energia generada a la red eléctrica estatal,
obteniendo créditos en su factura eléctrica. En situaciones de cortes de energia, como los que
han ocurrido recientemente, estas instalaciones proporcionaran una fuente de energia
confiable que no interrumpe la dindmica laboral y contribuye a la sostenibilidad

medioambiental, resultando en un activo fijo con una vida Gtil de 25 a 30 afios.

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Desarrollar un plan de negocios efectivo y lucrativo para el lanzamiento de Prosolaris

S.A.S., cuyo giro de negocio se centrard en la instalacion y mantenimiento de sistemas de
energia solar fotovoltaica de alta calidad con paneles solares, para el autoconsumo de las
empresas privadas del sector industrial y comercial del Ecuador con consumos energeticos
mensuales superiores a los 2000 kWh, promoviendo la autosuficiencia energética y la
optimizacion de costos operacionales a través de soluciones sostenibles.

1.3.2. Objetivo especifico

1.3.2.1. Realizar un analisis exhaustivo del entorno, tanto interno como externo, utilizando
herramientas como el analisis DAFO/CAME.

1.3.2.2. Definir el modelo de negocio que regira las operaciones de Prosolaris S.A.S.
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1.3.2.3. Desarrollar un plan integral de marketing, asi como estrategias comerciales y de servicio al

cliente para los primeros cinco afios de operacion.

1.3.2.4. Formular un plan financiero robusto y rentable para los primeros cinco afios de actividad,

buscando alcanzar un Valor Actual Neto (VAN) superior a los 40,000 USD, una TIR por
encima del 20%, y un Retorno sobre el Capital (ROE) minimo del 20% a partir del tercer afio

de operaciones.

1.4. Justificacion e importancia del trabajo de investigacion

Segun analisis de la informacion contenida en el Plan Maestro de Electricidad (PME)
2023-2032 se proyecta una tasa de crecimiento anual promedio de consumo de energia del
sector comercial de 3.9% y un 5.8% para el sector industrial,( ARCERNNR, 2020b). Esto
refleja el desarrollo econdmico y la expansion industrial del pais y el incremento en el uso de
tecnologias y servicios que requieren un suministro eléctrico confiable y continuo. Esta
tendencia pone de manifiesto la urgente necesidad de ampliar y diversificar las fuentes de
generacion eléctrica para satisfacer la creciente demanda y garantizar un futuro energético
sostenible.(MERNNR, 2019)

La energia eléctrica se ha convertido en un asunto critico en el pais, con frecuentes
apagones nacionales que han tenido graves repercusiones econémicas en diversos sectores.
La dependencia casi exclusiva de la hidroelectricidad, que representa el 92% del total
consumido, junto con apenas un 1% de fuentes no convencionales como la fotovoltaica y
edlica, ha exacerbado esta vulnerabilidad. La situacion se ha agravado a tal punto que, durante
2022, Ecuador tuvo que importar electricidad de Colombia a precios exorbitantes, que
aumentaron de $5.95 a $21.64 centavos de dolar por kwWh en 2023.(MERNNR, 2019). EI
gobierno estima que la resolucién de esta crisis energética podria demorar entre 4 y 5 afios.
Ademas, en el plan maestro de electricidad del gobierno las alternativas emergentes que se

estan considerando son costosas tanto en términos monetarios como temporales.
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Cada dia de apagon de seis horas se estima que genera pérdidas econdmicas de hasta
72 millones de dolares.(MERNNR, 2019).

Este proyecto responde a la necesidad critica de ofrecer alternativas de generacion de
energia factibles y sostenibles, especialmente para apoyar al sector comercial e industrial del
pais. Estos sectores no solo son motores econdmicos esenciales que generan empleo, sino que
también son cruciales para el desarrollo economico del Ecuador. Promocionar estudios y
proyectos que generen alternativas eficientes y factibles para diversificar fuentes de energia

renovable es vital.

La inversion en energias limpias y sostenibles, particularmente en energia solar, no
solo responde a la preocupacion por el medio ambiente y la necesidad de reducir la huella de
carbono en los procesos industriales, sino que también es una prioridad medioambiental.
Ecuador, con su alta radiacion solar y potencial fotovoltaico, esta idealmente posicionado para
aprovechar esta forma de energia de manera eficiente, lo que justifica plenamente la

relevancia y la importancia de este trabajo de investigacion. (MERNNR, 2019)

2. Perfil de la organizacion

2.1.Nombre, actividades, mercados servidos y principales cifras

2.1.1. Nombre de la empresa

Prosolaris S.A.S

La eleccion del nombre "Prosolaris” esta cuidadosamente seleccionada para encapsular la

esencia y los valores fundamentales de nuestra empresa.

"PRO" - A Favor de: El prefijo "PRO" refleja nuestra postura positiva y comprometida con
la promocién de la energia sostenible. Representa nuestro enfoque proactivo hacia la

generacion y utilizacion de energia de manera responsable y eficiente.

"Solaris" - Relacionado con el Sol: "Solaris™ proviene del latin y significa "relacionado con

el sol". Este componente del nombre resalta nuestra dedicacion exclusiva a la energia solar.
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El sol es una fuente inagotable de energia limpia y sostenible, y nuestro nombre refleja el

compromiso con la captura y aprovechamiento de esta fuente de energia abundante.

Simbiosis de Significados: La combinacion de "PRO™ y "Solaris" crea una sinergia de
significados. No solo estamos a favor de la energia solar, sino que también estamos
comprometidos con promover activamente su implementacién y beneficios. Este juego de
palabras encapsula nuestro propdésito fundamental: ser agentes del cambio hacia un futuro mas

sostenible.

Representacion de Valores: EI nombre "Prosolaris™ no solo es descriptivo, sino que también
representa nuestros valores de proactividad, compromiso con la sostenibilidad y nuestra

dedicacion a impulsar el cambio hacia fuentes de energia mas limpias y eficientes.

Identificacién Instantanea: EI nombre se elige cuidadosamente para que sea memorable y
facilmente identificable en la mente de nuestros clientes y socios comerciales. La inclusion

de "PRQO" resalta nuestra posicion positiva y enfocada en el futuro.

Logo:

~.

PROSOLARIS

) P
s /4

llustracion 1 - Logo Prosolaris

Elementos del Logo:

Sol: El sol, un icono universal de energia, vida y sostenibilidad, ocupa un lugar central en
nuestro logo. Representa la fuente inagotable de energia solar, que es el ndcleo de nuestra

mision y Servicios.
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Panel Solar: Integrado con armonia, un panel solar se fusiona con los rayos del sol. Este
elemento simboliza nuestra especializacion en tecnologia fotovoltaica y destaca la

implementacion de soluciones practicas para la generacion de energia.

Colores: Utilizamos tonos calidos, como amarillos y naranjas, para reflejar la naturaleza
brillante y positiva de la energia solar. Estos colores no solo evocan la luz del sol, sino que

también transmiten calidez, innovacion y vitalidad.

Formas Circulares: La eleccion de formas circulares en el disefio del sol y el panel solar
transmite la idea de continuidad y ciclos, recordando la sostenibilidad intrinseca de la energia

solar.

La combinacion Unica de elementos hace que nuestro logo sea distintivo y facilmente
reconocible. Este disefio garantiza una identidad visual fuerte que refleja nuestra posicion

como en la industria de la energia solar.

Misidn, visidn, valores, objetivos estratégicos y ventaja competitiva
Mision

La misidn de Prosolaris S.A.S. es ofrecer soluciones fotovoltaicas de vanguardia a las
empresas industriales y comerciales del Ecuador, con el objetivo de reducir sus costos
energéticos y liderar la transicion hacia una matriz energética sostenible. La empresa se
compromete a implementar tecnologias avanzadas que no solo mejoren la eficiencia
energética de sus clientes, sino que también promuevan préacticas de consumo responsable y
respetuoso con el medio ambiente.
Visién

En el afio 2029, Prosolaris S.A.S. aspira a ser el socio preferido de las empresas
industriales y comerciales del Ecuador en el &mbito de las soluciones fotovoltaicas. La visién
de la empresa es facilitar la independencia energética de sus clientes e impulsar un futuro mas
limpio y rentable. Esto se lograra mediante el desarrollo e implementacion de sistemas

fotovoltaicos que no solo cumplen con los més altos estandares de calidad y eficiencia, sino
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que también contribuyen a la sustentabilidad ambiental y econdémica de las operaciones
empresariales en el pais.

Valores

Innovacion Excelencia Pasion por el Servicio = Trabajo en Equipo
Espiritu de Superacion Integridad v Etica prof esional

Compromiso con la sostenibilidad empresarial v ambiental

llustracion 2 - Valores Prosolaris S.A.S
Nuestros valores empresariales son la base de nuestra cultura, filosofia e identidad.
Objetivos estratégicos
OEL1.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector
comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar
mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencidn al cliente con altos estandares de calidad y personalizado
durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.

OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacién
del negocio.

OE5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.

OE®6.- Ofrecer planes de financiamiento flexibles y adaptados a las necesidades del cliente
que faciliten la adquisicion de soluciones fotovoltaicas sin generar una carga financiera

excesiva.

Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de PROSOLARIS S.A.S. radica en:
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Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de PROSOLARIS S.A.S. se fundamenta en los siguientes aspectos:

2.1.3.

Permitir a los clientes generar su propia energia de manera rentable, maximizando el ahorro
en costos eléctricos y ofreciendo sistemas de almacenamiento de energia para asegurar un
aprovechamiento 6ptimo de los recursos energéticos.

Un fuerte enfoque en el cliente: Se pone énfasis en la mejora continua de la experiencia del
cliente, ofreciendo soluciones personalizadas de alta calidad, con atencion agil y oportuna,
una resolucion eficaz de cualquier inconveniente y adaptacion a las necesidades especificas
de los clientes.

La empresa cuenta con un equipo técnico, de ventas y administrativo altamente capacitado y
comprometido con los valores corporativos, 1o que garantiza un servicio de calidad en cada
etapa de la relacion con el cliente.

Se mantiene un firme compromiso con la sostenibilidad en todos los aspectos del negocio,
buscando no solo la excelencia en los servicios, sino también la proteccion del medio
ambiente.

PROSOLARIS S.A.S. es distribuidor exclusivo de productos solares de Zytech, reconocidos
internacionalmente por su calidad y durabilidad. Estos productos estan respaldados por una
garantia de potencia lineal de 25 afios y una garantia de producto de 10 afios, asegurando asi
una inversion de larga duracion y alto rendimiento.

Se acomparia al cliente en todo el proceso, desde el estudio de viabilidad hasta la puesta en
marcha de la planta, incluyendo la regularizacion ante la empresa eléctrica y la capacitacion

del personal, garantizando un balance éptimo del consumo de la planta fotovoltaica instalada.

Actividades, marcas, productos y servicios

Actividades Clave
Prosolaris S.A.S. se especializa en las siguientes actividades esenciales para el suministro e

instalacion de soluciones fotovoltaicas:
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Compra e Importacion de Kits Fotovoltaicos y Componentes: Prosolaris se especializa en
la adquisicion y distribucion de Kits solares fotovoltaicos y sus componentes, asegurando la

disponibilidad de equipos de alta calidad.

Busqueda y Seleccion de Proveedores Confiables: La empresa realiza un riguroso proceso
de seleccion para garantizar que los proveedores de insumos cumplan con los estandares de

calidad y sostenibilidad.

Estudios de Viabilidad y Factibilidad de Proyectos Solares: Prosolaris lleva a cabo analisis
detallados para determinar la viabilidad técnica y econdémica de los proyectos solares,

asegurando su éxito.

Instalacion de Kits Fotovoltaicos: Ofrecemos un servicio integral de instalacion de sistemas

solares, desde el disefio hasta la puesta en marcha, garantizando un rendimiento éptimo.

Mantenimiento Preventivo y Correctivo: Prosolaris proporciona soluciones técnicas para
la resolucion de problemas a través de programas de mantenimiento regular y servicios de

reparacion, asegurando la durabilidad y eficiencia de los sistemas.

Monitoreo Online de Sistemas Fotovoltaicos: Implementamos tecnologia avanzada para el
monitoreo remoto de las instalaciones solares, permitiendo la supervisién continua y la

optimizacion del rendimiento.

Asesoria Tecnica Especializada: Ofrecemos consultoria experta para nuestros clientes,
ayudandolos a maximizar el valor de sus inversiones en energia solar.

Servicio Post-Venta: Nos comprometemos a proporcionar un soporte continuo a nuestros

clientes, garantizando su satisfaccion a largo plazo.

Marketing, Ventas y Promociones: Prosolaris desarrolla estrategias de marketing
innovadoras para promover el uso de energia solar, y gestionar las ventas y promociones de
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manera efectiva.

Marcas Aliadas

Prosolaris S.A.S. tiene una alianza estratégica con Zytech, un lider en soluciones tecnoldgicas
sostenibles, que proporciona paneles solares, sistemas fotovoltaicos y soluciones de
almacenamiento de energia de alta calidad. Esta asociacion asegura que Prosolaris pueda
ofrecer productos confiables y eficientes. Puede obtener informacion adicional sobre este
proveedor en el sitio web oficial: https://zytech.es/.

Productos

Paneles Solares: Alta eficiencia y durabilidad para aplicaciones residenciales, comerciales e
industriales.

Inversores Fotovoltaicos: Dispositivos que convierten la energia solar en electricidad
utilizable para diversos tipos de instalaciones.

Baterias de Almacenamiento: Sistemas avanzados de almacenamiento de energia para
maximizar el uso de la energia solar, incluso durante la noche o en dias nublados.

Kits Fotovoltaicos Completo: Soluciones todo-en-uno que incluyen paneles solares,
inversores, y otros componentes necesarios para una instalacion eficiente.

Estructuras de Montaje: Sistemas de soporte para la instalacion de paneles solares en
techos, suelo u otras superficies.

Servicios

Instalacion y Puesta en Marcha: Servicio completo desde la planificacion hasta la
activacion de sistemas solares.

Mantenimiento Preventivo y Correctivo: Programas de mantenimiento regular y servicios
de reparacion para asegurar la méxima eficiencia y durabilidad de los sistemas solares.
Monitoreo Remoto: Supervision continua del rendimiento del sistema mediante tecnologia
de monitoreo online.

Capacitacion y Formacion: Cursos y talleres para clientes y técnicos sobre la instalacion,
mantenimiento y optimizacion de sistemas solares.
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Asesoria Técnica: Consultoria especializada para optimizar el disefio y la operacion de
proyectos solares.

Servicio Post-Venta: Atencién al cliente y soporte técnico continuo para garantizar la
satisfaccion y el buen funcionamiento del sistema.

Ubicacién de la sede

La sede de Prosolaris S.A.S se ubicara en la ciudad de Guayaquil.
Ubicacion de las operaciones

Las operaciones se realizardn dentro del territorio ecuatoriano, especificamente en las
ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta.

Propiedad y forma juridica

Propiedad: Cinco socios accionistas (Personas Naturales) mas un accionista ZACCA S.A
(Persona Juridica). Todos los accionistas haran sus aportaciones iniciales al capital social de
manera equitativa, 10,000.00 USD por accionista obteniendo PROSOLARIS S.A.S un capital
social inicial de 60,000 (sesenta mil con 00/100) USD.

Forma juridica: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS).

Mercados servidos o ubicacion de sus actividades de negocio

Prosolaris S.A.S. apunta a empresas privadas del sector industrial y comercial en Ecuador,
ubicadas en ciudades clave como Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta, con poder adquisitivo
medio a alto, que buscan aumentar su independencia eléctrica y reducir costos a largo plazo
mediante soluciones sostenibles. Este mercado incluye fabricas, plantas de produccion y

almacenes con un consumo energético mensual superior a los 2000 kWh.

Tabla 1 Segmentacion de mercado

Pais Ecuador Creciente interés en sostenibilidad. Poder adquisitivo medio — alto

Ciudades: Quito, | Interés en la reduccion de costos de electricidad a

Guayaquil, Cuenca y | largo plazo. Empresas privadas del sector industrial y comercial con
Manta. Buisqueda de independencia eléctrica. consumos energéticos mensuales superiores a los 2000 kWh.
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2.1.8. Tamafio de la organizacion
Prosolaris S.A.S. se clasifica como una pequefia empresa, porque estima tener entre
10 a 49 trabajadores. Ademas, proyecta alcanzar un rango de ventas o ingresos brutos anuales
que oscila entre cien mil uno (US $100,001.00) y un millén (US $1,000,000.00) de dolares
estadounidenses (CCQ, 2017). Esta clasificacion como pequefia empresa le permite mantener
una estructura organizativa agil, facilitando la adaptacion a las cambiantes condiciones del

mercado Y a las necesidades especificas de cada proyecto.

Requisitos de cumplimiento:
e Personal ocupado entre 10 a 49 trabajadores.

e Valor bruto de ventas anuales que oscila entre cien mil uno (USD $100,001.00) y un millén
(USD $1,000,000.00) de ddlares estadounidenses (CCQ, 2017). Prosolaris S.A.S pretende
operar dentro de este rango de ingresos lo que refleja la capacidad de la empresa para generar
una operacion rentable y sostenible dentro del sector de la energia renovable, y muestra un
crecimiento significativo que capta una parte importante del mercado de soluciones

fotovoltaicas para el sector industrial y comercial en Ecuador.

La clasificacion como pequefia empresa permite a Prosolaris S.A.S. una estructura
organizativa agil y flexible, capaz de adaptarse rapidamente a las cambiantes condiciones del
mercado y a las necesidades especificas de cada proyecto, asi como mantener una cercania
con sus clientes, ofreciendo un trato personalizado y respuestas rapidas que son esenciales en
el sector de tecnologias emergentes. Ademas, esta categoria empresarial facilita la posibilidad
de adaptarse con flexibilidad a las regulaciones locales y aprovechar oportunidades
especificas de subvenciones o incentivos fiscales disefiados para promover la sostenibilidad

y la innovacion tecnolégica en pequefias y medianas empresas.
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Informacidn sobre empleados y otros trabajadores

Prosolaris es mas que una empresa de energia solar; representa una vision y un

compromiso con un futuro mas limpio y sostenible.

Se trabaja con honestidad, transparencia y ética profesional, y se mantiene un firme
compromiso con el logro de la excelencia. El equipo de trabajo de Prosolaris esta dedicado al
desarrollo sostenible del pais, buscando contribuir con iniciativas que brinden bienestar tanto
a la comunidad como al medio ambiente, a través de actividades que generen un impacto

positivo en la sociedad.
La excelencia en Prosolaris esta respaldada por un equipo profesional de primer nivel:

Egle Zacca, accionista y Gerente General, con titulo de tercer nivel en Ingenieria en
Sistemas y especialidad en desarrollo de software, ademéas de estar proxima a culminar un
MBA en Administracion de Empresas. Con 20 afios de experiencia en administracion de
empresas y grandes conocimientos informaticos, Egle desempefia un papel crucial para el
crecimiento sostenible de Prosolaris, garantizando su solidez financiera, eficiencia y eficacia
operativa, asi como el uso apropiado de la tecnologia en los procesos productivos. Su
experiencia laboral previa en Zacca S.A., distribuidor de baterias industriales, le ha
proporcionado una amplia red de contactos en el sector industrial y comercial, vital para

promover las ventas y obtener clientes.

Denisse Saltos, accionista, cuyo enfoque meticuloso garantiza la adopcion exitosa de
tecnologias sostenibles, reduciendo costos y maximizando la eficiencia operativa. Su
experiencia en la implementacion eficiente de procesos es esencial para el compromiso de

Prosolaris con la sostenibilidad y la rentabilidad.

Cristina Maldonado, accionista y especialista en marketing, utiliza su experiencia
para posicionar a Prosolaris como un referente en el sector de la energia solar. Su destreza en

gestion comunitaria, promocion y publicidad, junto con su creatividad y habilidades
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comunicativas, son activos valiosos para atraer clientes y consolidar la presencia de la

empresa en el mercado.

Fernanda Jara, accionista con mas de cinco afos de experiencia en el area comercial,
trabajando con grandes industrias en el desarrollo de soluciones sustentables de calentamiento
y tratamiento de agua. Su habilidad para construir relaciones sélidas y desarrollar estrategias
de negociacion efectivas garantiza un crecimiento constante y un retorno de inversion

atractivo para los colaboradores.

Adriana Salazar, accionista con destacada experiencia en planificacion estratégica y
gestion de proyectos, impulsa la concepcidn y ejecucion de proyectos solares. Su capacidad
para anticipar desafios y disefiar estrategias efectivas guia el desarrollo de Prosolaris y brinda
a los inversores la seguridad de estar respaldados por un equipo preparado para afrontar
cualquier desafio.

Ademas, se tiene planificada la contratacion de personal técnico especializado y
certificado con mas de cinco afios de experiencia en proyectos de instalacion de paneles
solares, garantizando la implementacion exitosa de cada proyecto desde el punto de vista

técnico.

En conjunto, este equipo representa la excelencia en la industria solar, asegurando que
Prosolaris sea una inversién sélida y un lider indiscutible en la transformacion hacia un futuro
energético mas sostenible. EI compromiso con la innovacion, la eficiencia y el éxito a largo

plazo de Prosolaris marca el camino hacia una nueva era de energia limpia y responsable.
Socio estratégico y accionista:

Prosolaris S.A.S. cuenta con el apoyo fundamental de Zacca S.A. como socio
estratégico y accionista, una empresa con mas de 20 afios de trayectoria en el mercado,
especializada en brindar soluciones energéticas tradicionales a través de energia por baterias.

Zacca S.A. tiene un enfoque dirigido a clientes corporativos grandes y medianos a nivel
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nacional, lo cual le ha permitido desarrollar una sélida reputacion y una extensa red de

contactos dentro del sector energético.

La asociacion con Zacca S.A. no solo refuerza la capacidad operativa y financiera de
Prosolaris S.A.S., sino que también aporta un valioso conocimiento del mercado y una
experiencia en gestion corporativa que son esenciales para el lanzamiento y la expansion de
una empresa emergente en el sector de energias renovables. La experiencia de Zacca S.A. en
el manejo de grandes cuentas corporativas y su entendimiento de las dinamicas del mercado

energeético ecuatoriano proporcionan a Prosolaris S.A.S. una ventaja competitiva significativa.
2.1.10. Procesos claves relacionados con el objetivo propuesto

1. Evaluacion y Consultoria Personalizada

Actividades:

Realizar estudios de viabilidad y factibilidad para identificar las necesidades energéticas

especificas de cada cliente empresarial.

Ofrecer asesoria técnica especializada para disefiar soluciones fotovoltaicas personalizadas

que maximicen el ahorro energético y cumplan con los requisitos del cliente.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL1.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencion al cliente con altos estandares de calidad y personalizado

durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.
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OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OES5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
2. Desarrollo de Propuestas y Ventas Consultivas

Actividades:

Desarrollar propuestas técnicas y comerciales adaptadas a las necesidades de cada cliente,
destacando los beneficios econémicos y ambientales de las soluciones fotovoltaicas.

Capacitar al equipo de ventas para que actle como consultores energéticos, promoviendo la

energia solar como una solucion rentable y sostenible.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL1.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencidn al cliente con altos estandares de calidad y personalizado

durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.

OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion
del negocio.

OES5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
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3. Instalacion y Puesta en Marcha de Sistemas Fotovoltaicos
Actividades:

Implementar un proceso de instalacion eficiente y seguro, desde la preparacion del sitio hasta

la puesta en marcha del sistema fotovoltaico.
Garantizar que cada instalacién cumpla con los més altos estandares de calidad y seguridad.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL1.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencion al cliente con altos estandares de calidad y personalizado
durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.

OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OES5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
4. Mantenimiento y Servicio Técnico

Actividades:

Establecer programas de mantenimiento preventivo y correctivo para garantizar el

rendimiento y la longevidad de los sistemas fotovoltaicos instalados.

Ofrecer monitoreo online para detectar y resolver problemas técnicos de manera proactiva.
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Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OE2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencion al cliente con altos estandares de calidad y personalizado
durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.

OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OE5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
5. Monitoreo y Optimizacion Continua

Actividades:

Implementar sistemas de monitoreo remoto para supervisar el rendimiento de las instalaciones

solares en tiempo real.

Ajustar y optimizar el sistema para garantizar la maxima eficiencia y el mayor retorno de

inversion para el cliente.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.
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OE3-Ofrecer un servicio de atencion al cliente con altos estandares de calidad y personalizado

durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.
6. Capacitacion y Concientizacion
Actividades:

Desarrollar programas de capacitacion tanto para el personal de Prosolaris como para los
clientes empresariales, enfocandose en el manejo, mantenimiento y beneficios de las

soluciones fotovoltaicas.

Realizar campafias de concientizacion en redes sociales para educar al puablico sobre la
importancia de la energia solar y sus beneficios econdmicos y ambientales e impulsar la

adopcion de energia fotovoltaica.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OEL1.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OE3-Ofrecer un servicio de atencién al cliente con altos estandares de calidad y personalizado

durante todo el periodo de operatividad de Prosolaris.

OEA4.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OES5- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
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7. Alianzas Estratégicas y Financiamiento
Actividades:

Establecer alianzas estratégicas con entidades financieras lideres para ofrecer planes de

financiamiento flexibles y atractivos para los clientes.

Desarrollar productos financieros especificos que faciliten la adquisicion de soluciones

solares, reduciendo la barrera de entrada para nuevas instalaciones.
Objetivo Empresarial Relacionado:

OE3.- Ofrecer planes de financiamiento flexibles y adaptados a las necesidades del cliente
que faciliten la adquisicion de soluciones fotovoltaicas sin generar una carga financiera

excesiva.

OES5.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OEG6- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
8. Marketing y Posicionamiento

Actividades:

Desarrollar estrategias de marketing que posicionen a Prosolaris como el lider en soluciones

fotovoltaicas en el sector empresarial.

Ejecutar campafias promocionales en medios digitales y tradicionales para aumentar la

visibilidad de la marca y atraer a nuevos clientes.

Objetivo Empresarial Relacionado:
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OEL.- Ser el lider a nivel nacional en soluciones sustentables fotovoltaicas dentro del sector

comercial e industrial al cierre del quinto afio de operaciones.

OEZ2.- Posicionar la energia fotovoltaica como una alternativa sustentable capaz de generar

mayor ahorro para el cliente.

OES.- Alcanzar un 35% de participacion del mercado al cierre del quinto afio de operacion

del negocio.

OEG6- Incrementar las ventas en un 15% anual respecto al afio anterior.
2.1.11. Principales cifras, ratios y numeros que definen a la empresa

Rentabilidad del proyecto:

Prosolaris S.A.S. ha disefiado su estructura financiera con una proyeccion cuidadosa
para asegurar la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Los calculos de Tasa Interna de
Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN) se han realizado considerando una tasa de interés
deseada del 15% y una inversion inicial de 60,000 USD, aportada por los accionistas
fundadores. Adicionalmente, se contempla un préstamo bancario de 20,000 USD para capital
de trabajo, que se espera obtener del Produbanco bajo una tasa de interés anual del 13%, con

el Banco de Pichincha C.A. como alternativa.

A continuacion, se presentan los resultados del TIR, VAN y PRI considerando las

proyecciones financieras que se detallan en el Capitulo 4:

Tabla 2 Resumen de proyecciones financieras

Inversion Inicial $60.000
Tipo de interés deseado por el inversor 15,0%
VAN $56.660,40
TIR 41,38%
PRI: Periodo de Recuperacion (afios) 2,45
PRI: Periodo de Recuperacion (meses) 29,37
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Estos resultados indican que el proyecto no solo es financieramente viable sino también
altamente rentable, con un VAN positivo y una TIR que supera ampliamente la tasa de interés

esperada, reflejando un retorno significativo sobre la inversion inicial.

Valor Actual Neto (VAN): EI VAN positivo de $56,660.40 indica que el proyecto es viable
y generara un valor adicional considerable sobre la inversion inicial, descontando los flujos
de caja a una tasa de interés del 15%. Esto sugiere que el proyecto no solo recuperara la
inversion inicial, sino que también generara un retorno significativo.

Tasa Interna de Retorno (TIR): Con una TIR de 41.38%, el proyecto ofrece un rendimiento
sustancialmente superior a la tasa de interés esperada del 15%. Este indicador refuerza la
viabilidad del proyecto y lo convierte en una inversion atractiva, superando las expectativas
de retorno del inversor.

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI): El tiempo necesario para recuperar la
inversion inicial es de aproximadamente 2.45 afios (29.37 meses). Este periodo de
recuperacion es razonable y muestra que el proyecto comenzara a generar beneficios netos en

un plazo relativamente corto, lo que es atractivo para los inversores.
Principales ratios financieros

Se presentan las principales ratios financieros proyectados para ProSolaris, los cuales
muestran la evolucion de la empresa en términos de liquidez, solvencia, endeudamiento y

rentabilidad durante los cinco afios de proyeccion.
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Tabla 3 Resumen de principales ratios financieros

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
RATIOS 2025 2026 2027 2028 2029 Promedio
Liquidez
) 2.92 2.81 2.08 2.23 231 2.47
Corriente
Test Acido 1.62 1.78 1.49 1.72 1.86 1.69
Solvencia 2.87 3.44 243 2.38 2.34 2.69
Endeudamiento
Pasivos totales
0.53 0.41 0.70 0.72 0.75 0.62
sobre fondos|
propios
Endeudamiento
Pasivos totales
] 0.35 0.29 0.41 0.42 0.43 0.38
sobre activos
totales
ROE 2.86% 2.55% 22.82% 40.48% 51.94% 24.13%
Rentabilidad
) 0.95% 6.99% 3.95% 7.58% 10.28% 5.95%
operativa

Liquidez Corriente:

o La liquidez corriente se mantiene en un rango saludable, comenzando en 2.92 en 2025 y
estabilizandose en torno a 2.31 en 2029, con un promedio de 2.47. Esto indica que ProSolaris
podra cubrir sus obligaciones corrientes sin problemas, manteniendo un margen de seguridad

adecuado.
Test Acido:

« El test acido, que excluye el inventario para una vision més conservadora de la liquidez,
presenta valores que van de 1.49 a 1.86, con un promedio de 1.69. Aungue ligeramente mas
bajo que la liquidez corriente, sigue mostrando que la empresa tiene suficiente liquidez para

cubrir sus deudas a corto plazo sin depender de la venta de inventario.
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Solvencia:

o El ratio de solvencia es solido, fluctuando entre 2.34 y 3.44, con un promedio de 2.69. Esto
refleja que la empresa mantiene una capacidad significativa para cumplir con sus obligaciones

al corto y largo plazo, lo cual es crucial para la estabilidad financiera a largo plazo.
Endeudamiento:

o Pasivos sobre Fondos Propios: Este ratio muestra un aumento a partir del tercer afio,
llegando a 0.75 en 2029 debido a la disminucion de las Reservas por el pago de dividendos
en 2027, 2028 y 2029 y un incremento en los impuestos por pagar. A pesar de este aumento,

el endeudamiento se mantiene en un nivel manejable, con un promedio de 0.62.

o Pasivos sobre Activos Totales: Este ratio se mantiene relativamente estable, con un promedio
de 0.38, lo que indica que una proporcién razonable de los activos de la empresa esta
financiada con deuda, manteniendo un equilibrio adecuado entre la deuda y los activos.

Rentabilidad sobre el Patrimonio (ROE):

« EI'ROE muestra un aumento significativo a partir del tercer afio, alcanzando 51.94% en 2029.
Este incremento refleja una mejora considerable en la rentabilidad de los fondos propios,
impulsada por la politica de reparto de utilidades que retiene una parte significativa de los

beneficios para fortalecer las reservas de la empresa.
Rentabilidad Operativa:

o Larentabilidad operativa varia a lo largo de los afios, con un promedio de 5.95% debido a una
estimacion de ventas conservadora. Este ratio indica que la empresa esté generando beneficios
operativos consistentes, aunque la variabilidad sugiere que la gestion debe estar atenta a
optimizar la eficiencia operativa para mantener o mejorar este margen en el futuro o bien

elevar el volumen de ventas.
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2.1.12. Modelo de negocio
2.1.12.1 Modelo CANVAS:

7. Socios clave 6. Actividades clave 1. Propuestas de valor 3. Relacidn con clientes 2. Segmentos de clientes

Mejora en la rentabilidad (disminucion de costes de
-ZACCA S.A. Aliado estratégico, | Compra e importacion de kits | electricidad, beneficios econémicos y tributarios por | -Relaciones de Confianza a través de: | Empresas privadas del sector industrial y

inversionista, nexo con los clientes del | fotovoltaicos y sus componentes. invertir en energia eco amigable) *Servicio de excelencia. | comercial, con poder adquisitivo medio-alto,
sector  industrial 'y  comercial, | Busqueda de proveedores confiables | Independencia eléctrica frente fallos en la red publica *Asistencia  personalizada  exclusiva. | consumo energético mensuales alto que
inversionista para el suministro de los insumos. de electricidad. *Respuesta agil. | supere los 2000 kwh.
-ZYTECH:  Fabricante de paneles | Esiudios de viabilidad y factibilidad de | Inversion en energia sostenible y sustentable con el *Entrega a tiempo. | ypicadas en Quito, Guayaquil, Cuenca y
solares de alta calidad. | |og proyectos solares. medio ambiente. *Capacitaciones - continuas. | panta
—Provee_dores de estructuras dg soport_e’y Instalacion de kits fotovoltaicos. Reduccion de la Huella Carbono *Servicios de post venta de calidad
Zcfeli'ci”?strether'ldos para Ita |r_15tgla(t:|on Mantenimiento preventivo y/o | Mejora de a imagen corporativay su reputacion. *Descucfntos tpccxjr volumen de compras y/o Comportamiento:
—Igan(:o P(;c%\i/r?cl'?::; Iglrorgjgairyg]l;?ig(jb correctivo Qar‘? la resolucién de Producto de calidad y bajo mantenimiento. poilgggicllit:r cgln gngﬁciamiento de la compra Crecit?nte interésen sostgpibilidad.
estratégico que ayudara a financiar los prob!emastecm.cos. _ Inversién recuperable de 3 a 6 afios. mediante crédito con entidad bancaria aliada Intere.s. en la reduccién de costos de
proyectos de los clientes. Monltore.o gnllne de los sistemas Propuesta personalizada que se adaptada a las (Produbanco, Banco Pichincha). Para clientes eIectrlFldad a Iargo plazo. .
-Consultores externos en regulaciones fotovoltaicos instalados. necesidades del cliente. con buen perfil crediticio se le brindara un Necesidad de independencia de la red
energéticas y ambientales. Asesoria técnica especializada. Precio competitivo y planes de financiamientos plazo de pago de 30 a 60 dfas. eléctrica convencional y contar con un
Servicio de postventa. atractivos. respaldo energético
Marketing, ventas y promociones. Garantia de potencia Lineal de veinticinco afios y

producto de calidad asegurada durante diez afios.

5. Recursos Clave 4. Canales

Eisicos Online

-Inventario inicial, equipo de computo, software ERP y para el monitoreo de los sistemas solares instalados, oficinas administrativas, | *Redes sociales: Linked In, Whats App Business.
almacenes, vehiculos. *Pagina Web empresarial.
Intelectuales *Publicidad en medios digitales.
-Personal técnico certificado y con experiencia *Webinars.
-Certificaciones propias: 1ISO 9001; 14001 desde el 4to y 5to afio de operaciones.
-Certificaciones del proveedor principal con reconocimiento internacional. Offline
Humanos *Presencial en nuestros puntos de ventas oficiales o mediante visitas a los clientes.
-Personal técnico, de ventas, administrativo, ejecutivos, proveedores de bienes y servicios. *Atencion via telefénica.
Econdmicos *Showrooms, ferias, eventos.
-Capital de trabajo inicial financiado por la entidad bancaria y propio. *Convenios con terceros para proveer el producto y/o servicios de instalacion de los kits solares.

-Lineas de crédito con proveedores internacionales y locales.
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8. Estructura de costos

9. Fuente de ingresos

-Costos Fijos (remuneraciones del personal, mantenimiento del inventario, servicios
publicos, gastos administrativos tales como arriendo de oficina y almacén, servicios

publicos)

-Costos Variables (costo producto, costo nacionalizacion, costo de transporte, costes

de venta y marketing, comisiones a vendedores,

bonos a instaladores)

Ventas de la solucion solar completa (incluye el estudio de factibilidad + bienes+ instalacion + capacitacion) (Precio dindmico que se negociara con el
cliente segun sus necesidades)

-Estudio de factibilidad y viabilidad del proyecto solar.

-Instalacion de kits fotovoltaicos (propios o de otros proveedores)

-Mantenimiento preventivo y correctivo (Precio: el 1% de la venta del kit fotovoltaico)

-Venta de accesorios de recambio (identificados en el mantenimiento preventivo o correctivo)
-Capacitaciones

-1% comision de la venta por cada cliente que aplique el financiamiento con nuestro banco aliado.
Obtencién de ingresos:

1-Un solo pago, el banco con el que tenemos convenio se encargara del financiamiento al cliente.
2-50% de Anticipo, saldo a crédito segtn el perfil de cliente
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Propuesta de valor:

La propuesta de valor de Prosolaris S.A.S. esta centrada en ofrecer soluciones integrales
de energia solar fotovoltaica que son econémicamente rentables y sostenibles, adaptadas
especificamente a las necesidades de los clientes. Los principales aspectos de esta

propuesta incluyen:

Permitir a los clientes generar energia propia de manera rentable, maximizando el ahorro
en costos eléctricos y ofreciendo sistemas de almacenamiento de energia para asegurar el
maximo aprovechamiento de los recursos energéticos.

Se mejora continuamente la experiencia del cliente a través de soluciones personalizadas
de alta calidad. Esto incluye atencion rapida y efectiva, resolucion eficaz de inconvenientes
y adaptacién a los requerimientos especificos, asegurando asi una satisfaccion integral y
sostenida.

Se cuenta con un equipo técnico, de ventas y administrativo excepcionalmente capacitado
y alineado con los valores corporativos. Esto permite ofrecer un servicio de calidad superior
en cada etapa de la relacion con el cliente, desde la consulta inicial hasta el soporte
posventa.

Se mantiene un compromiso con la sostenibilidad en cada aspecto del negocio. No solo se
busca la excelencia en los servicios, sino también en la proteccion del medio ambiente,
reduciendo la huella de carbono y promoviendo el uso de energias renovables que no
producen emisiones de gases de efecto invernadero.

Se es distribuidor exclusivo de productos solares de Zytech, una empresa reconocida
internacionalmente por la calidad y durabilidad de sus productos. Con garantias de potencia
lineal de 25 afios y garantia de producto de 10 afios, se asegura una inversion duradera y
de alto rendimiento para los clientes.

Se guia a los clientes a lo largo de todo el proceso, desde el estudio de viabilidad hasta el

inicio operativo de la planta, incluyendo la regularizacion ante la empresa eléctrica y
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capacitaciones al personal. Esto garantiza que cada sistema instalado funcione
Optimamente y cumpla con todas las regulaciones aplicables.

e Se ofrecen precios competitivos y planes de financiamientos atractivos.

e Prosolaris S.A.S. considera como eje central la sostenibilidad y el cuidado del planeta, es
una empresa comprometida con el medio ambiente y la energia renovable, es decir no se
agota y no produce emisiones de gases de efecto invernadero. Ademas, que ayuda a la
empresa a reducir sus costos de energia y su huella de carbono, tiene independencia
energética hasta en &reas remotas, los costos no se consideran elevados y se amortizan en
unos 3 a 6 afios con una TIR que oscila desde el 15% hasta el 30% con una vida Util de 25
afios y gastos de mantenimiento reducidos. A largo plazo resulta en una inversion verde lo

que ayuda a la preservacion del planeta.
Segmentos de clientes

Nuestras soluciones fotovoltaicas estan dirigidas a empresas privadas del sector industrial
y comercial, con poder adquisitivo medio-alto, consumo energético mensuales alto que
supere los 2000 kWh ubicadas en Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta con el siguiente

comportamiento:

e Creciente interés en sostenibilidad y reduccion de la huella de carbono utilizando energias
renovables.

e Interés en la reduccion de costos de electricidad a largo plazo.

e Necesidad de independencia de la red eléctrica convencional y contar con un respaldo
energeético ante fallos de la red publica.

Relacién con clientes

Prosolaris S.A.S. se esfuerza por crear relaciones de confianza a largo plazo con sus clientes,
fomentando una comunidad comprometida con la energia limpia.
Se ofrece:

e Seguimiento y monitoreo continuo: Para garantizar el Optimo funcionamiento y
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eficiencia de los sistemas instalados.

e Asistencia técnica personalizada: Respuestas agiles y efectivas a cualquier requerimiento
técnico.

e Capacitaciones sobre mantenimiento y optimizacion: Para capacitar a los usuarios en la
gestion eficiente de sus sistemas fotovoltaicos.

e Opciones de financiamiento adaptadas: En colaboracidén con entidades financieras
locales, facilitando la adquisicion y instalacion de sistemas solares.

e Servicio de excelencia.

Canales

Para alcanzar a su mercado objetivo, Prosolaris S.A.S. utilizara diversos canales:
Online:

e Pagina web empresarial.

e Redes sociales como LinkedIn, WhatsApp: Para conectar con decisiones empresariales y
profesionales del sector.

e Publicidad en revistas especializadas y plataformas digitales orientadas a negocios: Para
alcanzar a un publico especifico interesado en soluciones energéticas.

e Organizacién de webinars y eventos informativos sobre energia solar: Para educar y captar
interesados en tecnologias renovables.
Offline:

e Participacion en ferias y exposiciones del sector energético e industrial: Para demostrar sus
capacidades y generar nuevos contactos comerciales

e Atencion via telefonica.

e Atencion presencial ya sea en nuestra oficina o en las designadas por el cliente.

e Convenios con terceros para proveer el producto y/o servicios de instalacion de los Kits
solares.
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Recursos claves

Los recursos clave de Prosolaris S.A.S. incluyen:

e Inventario de paneles solares y equipos relacionados, importados con todas sus
certificaciones requeridas.

e Equipo técnico certificado en instalaciones fotovoltaicas.

e Plataforma informatica de atencién al cliente y monitoreo de sistemas, adaptada al mercado
ecuatoriano.

e Vehiculos para transporte e instalacion en los diversos puntos del Ecuador.

e Capital de trabajo inicial y lineas de crédito con proveedores internacionales y locales,
crédito bancario.

Actividades claves

A continuacion, las mencionamos:

e Compra e Importacién de Kits Fotovoltaicos y Componentes.
e Busqueday Seleccion de Proveedores Confiables.

e Estudios de Viabilidad y Factibilidad de Proyectos Solares.

e Instalacion de Kits Fotovoltaicos.

e Mantenimiento Preventivo y Correctivo.

e Monitoreo Online de Sistemas Fotovoltaicos.

e Asesoria Técnica Especializada.

e Servicio Post-Venta.

e Marketing, Ventas y Promociones.

Socios Clave

Prosolaris S.A.S. ha establecido alianzas estratégicas fundamentales para asegurar el éxito y
la sostenibilidad de su operacion.
Los socios clave incluyen:

e ZACCAS.A.: Unaliado estratégico e inversionista con una sélida presencia en el mercado
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ecuatoriano, que apoya la expansion y consolidacién de Prosolaris en la region.

e ZYTECH: Fabricante de paneles solares que cumple con los méas altos estandares
internacionales, proporcionando productos de alta calidad que garantizan la eficiencia y
durabilidad de las soluciones fotovoltaicas ofrecidas.

e Proveedores de componentes eléctricos y estructuras de soporte: Esenciales para asegurar
la calidad y la integridad estructural de las instalaciones solares.

e Entidades financieras: Facilitan opciones de crédito a los clientes, haciendo accesibles las
soluciones de energia solar mediante financiamiento adaptado a sus necesidades
econdmicas.

e Consultores en regulaciones energéticas y ambientales: Expertos que ayudan a asegurar
que todos los proyectos cumplan con la normativa vigente y fomenten practicas sostenibles.

Estructura de costos

Nuestros costos incluyen:
Costos Fijos:
e Sueldos del personal.
e Mantenimiento de inventario.

e Gastos administrativos (arriendo de oficina, servicios publicos, comunicaciones)

Costos Variables:

e Costo de productos importados, incluyendo aranceles e impuestos.
e Costos de nacionalizacion y transporte dentro de Ecuador.
e (Gastos de marketing.

e Comisiones a vendedores, bonos a instaladores y al resto del personal.

Fuentes de ingresos

Prosolaris S.A.S. genera ingresos a través de diversas lineas de negocio, que incluyen:

e Venta e instalacion de sistemas fotovoltaicos completos: Precios competitivos adaptados
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al mercado ecuatoriano.

e Estudios de factibilidad y viabilidad de proyectos solares: Servicios consultivos que ayudan
a los clientes a tomar decisiones informadas sobre sus inversiones en energia solar.

e Instalacion de kits fotovoltaicos: Ofreciendo servicios completos desde la instalacion
inicial hasta la puesta en marcha.

e Mantenimiento preventivo y correctivo: Representando el 1% del valor del kit fotovoltaico,
asegurando el buen funcionamiento y la longevidad del sistema.

e Venta de accesorios de recambio: Importados y nacionalizados en Ecuador,
proporcionando componentes esenciales para el mantenimiento y la actualizacion de los
sistemas.

e Capacitaciones especializadas en energia solar: Educacion y formacién profesional para
técnicos y clientes.

e Comisién del 1% por financiamientos gestionados: Beneficio obtenido por facilitar

acuerdos financieros con bancos aliados.

2.1.13. Grupos de interés internos y externos
Prosolaris, es una empresa comprometida con liderar el mercado de soluciones
fotovoltaicas en Ecuador. Para alcanzar sus objetivos estratégicos, ha sido fundamental
identificar y gestionar adecuadamente las relaciones con sus grupos de interés.
Estos actores, tanto internos como externos, son clave para el éxito y la sostenibilidad de
la empresa.
A continuacion, se describen los principales grupos de interés que influyen en las
operaciones y en el logro de los objetivos estratégicos de Prosolaris.
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Grupos de Interés Internos
Empleadosy Colaboradores:

Incluyen a los técnicos instaladores, ingenieros, personal de ventas, equipo administrativo,

y personal de mantenimiento y soporte técnico.

Intereses: Estabilidad laboral, capacitacién continua, condiciones de trabajo seguras,

desarrollo profesional, y compensacion justa.
Directivos y Accionistas:
Miembros del equipo directivo y propietarios de la empresa.

Intereses: Rentabilidad de la empresa, cumplimiento de los objetivos estratégicos,

crecimiento sostenible, y retorno de la inversion.
Proveedores y Socios Comerciales:

Incluyen a los proveedores de paneles solares, inversores, baterias y otros componentes,

como Zytech y Zacca, asi como socios logisticos y de transporte.

Intereses: Relaciones comerciales estables, cumplimiento de contratos, pagos puntuales,

y colaboracion a largo plazo.
Consultores y Asesores:

Profesionales y empresas externas que brindan servicios de asesoria técnica, legal,

financiera y de marketing.

Intereses: Proyectos exitosos, continuidad de la relacion comercial, y reconocimiento

profesional.
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Grupos de Interés Externos
Clientes Industriales y Comerciales:

Empresas privadas en Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta que buscan soluciones

fotovoltaicas para reducir costos y aumentar la sostenibilidad.

Intereses: Productos de alta calidad, servicios eficientes, ahorro energético, retorno de

inversion, y soporte post-venta.

Entidades Financieras:
Bancos y entidades financieras con las que Prosolaris establecera alianzas para ofrecer

planes de financiamiento.

Intereses: Acuerdos financieros mutuamente beneficiosos, cumplimiento de pagos por
parte de los clientes de Prosolaris, y crecimiento del sector de energia renovable.
Gobierno y Reguladores:

Organismos gubernamentales y reguladores que supervisan el cumplimiento de normativas

energéticas, ambientales y laborales.

Intereses: Cumplimiento de regulaciones, promocién de energias renovables, impacto
positivo en la comunidad, y contribucion al desarrollo sostenible.

Comunidades Locales:

Poblaciones de Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta afectadas o beneficiadas por las

operaciones de Prosolaris.

Intereses: Beneficios sociales y ambientales, creacion de empleo local, y participacion en

iniciativas comunitarias.
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Medios de Comunicacion y Redes Sociales:
Prensa local, nacional y plataformas digitales donde se promoveran las actividades de

Prosolaris.

Intereses: Acceso a informacion clara y precisa, historias de éxito, y campafas de

concientizacion sobre energia solar.

Competencia:

Otras empresas en el sector de energia solar y renovables en Ecuador.

Intereses: Innovacion y diferenciacion en el mercado, competencia justa, y oportunidades

de colaboracion en iniciativas de la industria.

Organizaciones No Gubernamentales y Entidades Ambientales:

Grupos que promueven la sostenibilidad y la proteccion del medio ambiente en Ecuador.

Intereses: Apoyo a proyectos que reduzcan la huella de carbono, promocion de la energia

renovable, y colaboracion en iniciativas verdes.
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CAPITULO 2. Analisis Del Entorno
1. Analisis del entorno

1.1. Andlisis externo

1.1.1. Analisis PESTEL

Para el andlisis externo, del entorno, hemos utilizado la herramienta PESTEL identificando
las siguientes amenazas y oportunidades que tienen impacto significativo en nuestro

negocio:

Politico:

P1. El gobierno tiene un creciente interés por la sostenibilidad, reduccion de la huella de
carbono, de importaciones energéticas y en el cambio de la matriz energética, por lo cual
ha establecido incentivos econdmicos y tributarios para nuevas empresas MIPYMES y para
quienes instalen sistemas solares fotovoltaicos (A. A. Eras, 2024).

Entre los principales incentivos mencionamos:

e Importaciones con 0% de arancel para kits fotovoltaicos (paneles y sus accesorios).

e Venta con tarifa 0% de I'VA para el consumidor final del sistema fotovoltaico.

e Cero costos en la produccion de energia eléctrica a través de sistemas fotovoltaicos.

e Lareduccion de costes energéticos con un ahorro hasta el 60% en el pago de la planilla de
electricidad mensual para los usuarios con consumos mensuales mayores a 2000 kWh y
autogeneren energia con sus “micro centrales” de generacion fotovoltaica (solar) hasta 500
kW al mes (ElI Comercio, 2018).

e Compensacion del excedente producido y no consumido (balance neto): posibilidad que el
consumidor pueda verter a la red eléctrica la energia excedente no consumida a cambio de
un crédito a favor en su planilla de electricidad. (EI Comercio, 2018)

e Deducibles del el 100% adicional de la depreciacion y amortizacion correspondientes al
valor de la adquisicion de los sistemas fotovoltaicos por el lapso en que la instalacion solar

esté en funcionamiento y sin superar el limite equivalente al 5% de los ingresos totales.
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e 0% de impuesto a la renta durante 3 afios para nuevas microempresas que inicien su
actividad economica a partir del 30 de diciembre del 2017, contados desde el primero que
generen ingresos operacionales.

e Deduccion adicional de hasta el 10% del impuesto a la renta respecto al valor en la
adquisicion de bienes o servicios a organizaciones de la economia popular y solidaria que
sean microempresas.

e Los MIPYMES, por 5 afios, tendran derecho a la deduccion del 100% adicional de los
gastos relacionados con los siguientes rubros: capacitacion, mejora de productividad y

desarrollo empresarial y promocion

P2. Inestabilidad politica de los gobiernos que generen cambios en la legislacion que se
conviertan en trabas para el desarrollo del negocio (aumento de impuestos, eliminacion de

incentivos, aumento de tramites burocréaticos, por citar algunos ejemplos).

Econdmico:

E1l. Gran interés en el ahorro de la planilla eléctrica con soluciones amigables con el medio
ambiente y reducir el riesgo por incremento de la tarifa de electricidad o por la eliminacién
del subsidio vigente o por el incremento de la demanda.

E2. Acceso a fuentes de financiamiento e incentivos para proyectos emprendedores que
contribuyan al cambio de la matriz energética y con la sostenibilidad ambiental, por

ejemplo:

e Por parte del gobierno, a través de la Corporacion Financiera Nacional (CFN) y su producto
fondo nacional de garantias que “facilita el acceso al crédito a micro, pequefios y medianos
empresarios que no tienen garantias adecuadas para respaldar una operacion en el sistema

financiero que desarrollen todo tipo de actividades econémicas” (FNG, 2024).

e Por parte de bancos privados de reputacion como el Produbanco con su producto “lineas

verdes” que comprende créditos especializados para financiar proyectos sustentables para
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apoyar al sector productivo y sostenible del pais (Produbanco s.f.). En el siguiente enlace
encontrara mas informacion sobre este producto:

https://www.produbanco.com.ec/pymes/credito/

E3. Altos costos de la inversion inicial pueden desmotivar a potenciales clientes quienes

decidan por optar por otras fuentes de generacion de energia méas asequibles.

E4. Crecimiento proyectado para del PIB real del 2024 al 2027 lo cual puede provocar que
las industrias adopten una politica de austeridad y no quieran invertir en este tipo de

proyectos de alto coste inicial hasta haya una mejor situacién econémica.

Acorde a informe Programacion Macroecondmica Sector Real 2024-2027 (Banco Central
del Ecuador, septiembre 2023), para el periodo 2024-2027 se prevé que la economia
ecuatoriana contine con una expansion en su actividad, su crecimiento econémico se
ubicaria en una tasa anual promedio de 1,7%. Para 2024 se estima un crecimiento de 0,8%,
como resultado de la reduccién del volumen de extraccion de petréleo fiscalizado y de
exportaciones petroleras por 17,7 millones de barriles anuales, y su consecuente
repercusion en la inversion pablica. Ademas, se incluyen los potenciales efectos del

fendmeno de el nifio sobre la produccion y la exportacion de bienes y servicios.

Figura 10. Prevision del PIB real
En millones de USD (2007 = 100) y porcentaje, 2022-2027
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llustracion 3 Prevision del PIB real. (Banco Central del Ecuador, septiembre 2023)
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E5. Elevado indice de riesgo pais, puede limitar el acceso a créditos con los proveedores

en el proceso de compra.

E6. Fortaleza del euro frente al délar, aumento de la tasa de cambio. Puede ocasionar

pérdidas por diferencial cambiario al momento de efectuar el pago al proveedor.

Sociocultural:

S1. El interés social, en especial del sector comercial e industrial por implementar
alternativas con el medio ambiente, que generen bienestar social mediante la produccion
de energias limpias, reduccion de su huella de carbono y de los altos costos de electricidad,
brinden mayor independencia de la red eléctrica tradicional y los protejan de futuras alzas
de precio, garantizando la continuidad de sus operaciones en cortes eléctricos, como los

que vivimos desde octubre 2023 por la sequia.

Tecnologico:

La energia fotovoltaica consiste en la absorcion de la luz solar para producir energia
eléctrica. Las planchas deben ser colocadas para recibir la luz directa y con un grado
especifico de inclinacion para mayor absorcion. Para aprovechar y almacenar la energia no
de consumo inmediato, los paneles se instalan con baterias para generar reservas para

consumos posteriores (Mufioz Chumo, Balderramo Vélez, & Pico Mera, 2018).

Cuando existe un excedente de energia, esta puede ser devuelta a la red de luz

eléctrica y genera un saldo a favor para el consumidor.

Criterios tecnicos para tener en cuenta:

Es importante mencionar que estos criterios técnicos son base para una instalacion
estandar, puesto que en paneles solares las especificaciones técnicas son similares y nos

dan un norte para el desarrollo de producto en base a lo que existe en el mercado.
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Potencia de trabajo de los paneles que va desde 170 a 550 VPM seguln la marca y modelo

del panel.

En tipo de plancha, existen: células monocristalinas y policristalinas, se recomiendan

monocristalinas de preferencia, ya que al ser mas obscuros generan mas absorcion de calor.
Eficiencia promedio del 15 al 25%.

Garantia del producto: desde 12 a 25 afios.

Correcto calculo e instalacion para un funcionamiento 6ptimo

Técnicamente los paneles solares se instalan como sistema complementario al sistema

eléctrico para evitar la falta de electricidad teniendo dos fuentes de energia.

T1. Desde la perspectiva técnica, los paneles son una excelente inversion porque:

La fuente de energia es gratuita e inagotable a diferencia de otros equipos

El cliente recupera su inversion en un promedio de 2 a 5 afios.

Técnicamente, a diferencia de otros combustibles, los equipos son libres de mantenimiento,
por lo que la clave radica en una correcta instalacion.

Técnicamente los afios de garantia del producto aseguran la inversion del cliente por un

tiempo importante.

T2. Las energias alternativas, incluida la solar, son energias que trabajan eficientemente
cuando son un backup o refuerzo. Es decir, el usuario no puede solo instalar paneles
fotovoltaicos, sino que debe tener la energia tradicional y adicionalmente los paneles con
sus baterias solares para almacenar la energia excedente. Esto para el cliente puede verse
como un “doble gasto” aunque es una inversion que en cierto tiempo determinado se
recupera sola. El uso de las baterias encarece la inversion, pero garantiza el respaldo de la

energia y posterior uso en caso de cortes eléctricos y ausencia de energia solar.

En el Ecuador, aun hay falta de conocimiento del potencial que ofrecen los sistemas
fotovoltaicos. Ademas, el area disponible para la instalacion del sistema fotovoltaico puede

ser una limitante para optar por esta tecnologia.
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T3. Desde la perspectiva tecnoldgica, en contexto general, los paneles solares tienen
cada vez mejor desarrollo y cuenta con tecnologia mucho més eficiente. Adicionalmente,
el precio ha bajado de manera considerable lo cual lo ha facilitado el acceso para el pablico

en general.

Ecologico (medioambiental).

M1. El cambio climatico y la alta contaminacion han generado una conciencia sobre la
sostenibilidad y, por ende, el cuidado de los recursos. Como resultado, ha aumentado

considerablemente la demanda de energias alternativas.

M2. Las energias tradicionales no estan abasteciendo la demanda de consumo, por esta
razén Ecuador cada vez importa méas energia eléctrica de otros paises. Por lo que a la

tendencia ecoldgica se suma una demanda insatisfecha.

En este contexto, existen diferentes tipos de energias alternativas para compensar esta
demanda: los combustibles mas comunes son los obtenidos de cafia o la madera, cuyo
consumo tiende a la baja, mientras que, el de energias naturales como edlica y solar,
registran un crecimiento importante, pero, como se ve en el grafico, la solar no llega al 1%,

por lo que hay una oportunidad con mucho potencial de crecimiento.
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@ Figura 1.40: Generacion eléctrica por fuente (%)
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Gobierno del Ecuador

llustracion 4 Generacion de energia eléctrica por fuente. (Ministerio de Energia y Minas, agosto, 2023

M3. La energia solar es una alternativa sostenible y sustentable, puesto que se origina de
un recurso natural ilimitado, a diferencia de otros tipos de energia. Ademas, no genera
impacto ambiental ya que no comprende procesos de combustion en su funcionamiento.
M4. Ecuador, debido a su ubicacion geografica, tiene una alta radiacion solar y un gran
potencial fotovoltaico practico para instalar paneles solares (PVOUT), pero a pesar de ello,
el desarrollo de la energia solar fotovoltaica es aun incipiente y pocos conocen sus

beneficios.

Legal:

La normativa ecuatoriana ARCERNNR 001-2021 afirma que cualquier persona puede
instalar paneles solares para consumo propio, ya sea residencial o empresarial. Unicamente,
la empresa eléctrica revisa parametros técnicos de instalacion para la posterior aprobacion
(ARCERNNR, 2020a).

Se firma un convenio con la empresa eléctrica por un periodo de 25 afios renovables, el
mismo que contiene beneficios como el congelamiento de las tarifas por el tiempo

establecido y ademas el usuario puede verter el excedente de energia producido a la red
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eléctrica tradicional generando “saldos” a su favor, lo cual produce un beneficio econémico

adicional.

L1. La instalacién de paneles no tiene trabas desde el punto de vista legal con el fin de

promover este tipo de instalaciones sustentables.

L2. Al “cualquiera” poder instalar, mucha gente pudiera dedicarse a esto de manera
empirica, por lo cual, la experiencia y el profesionalismo para calcular e instalar son el

principal diferenciador.

Andlisis del sector

Durante los ultimos afios ha existido un crecimiento exponencial en el uso de la
energia solar en el mundo. Esto se ha logrado gracias a politicas y legislaciones que
incentivan el uso de estas tecnologias y que en el Ecuador todavia no existen. El sector
industrial, comercial y agricola necesita mejorar su competitividad e invertir en energias
limpias, para depender menos de los combustibles fésiles y congelar el precio de la energia
a largo plazo, cabe destacar que la demanda de electricidad ha aumentado
considerablemente y el sector cuya demanda ha crecido méas son el industrial y comercial
(IIGE, 2023).

Actualmente, existe una coyuntura por escases de luz eléctrica, donde a diario
tenemos apagones de 3 a 6 horas diarias, en horario laboral. Esto ha hecho que las
industrias, que no pueden parar sus actividades, busquen fuentes de energia alternativas

gue compensen y satisfagan su demanda.

Es importante destacar que la energia solar es la menos costosa, en comparacion a
cualquier otra fuente de energia, esto debido a que no necesita un proceso de combustion
previo ni mantenimiento posterior, ademas tiene beneficios como que a largo plazo se
congela el precio del kwh y los equipos tiene una vida til de alrededor 20 a 25 afios, por

lo que, para el cliente, es una sola inversion que se recupera en un promedio de 3 a 6 afios.
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Todo esto generando cero impactos ambientales y yendo en pro de la lucha contra el

calentamiento global.
Fuerzas de Porter

Barreras de entrada

Los altos costos de la inversion inicial de la instalacion de una planta solar fotovoltaica
constituyen una restriccion que limita la rapida adopcion de este tipo de tecnologia frente

a otras mas baratas, aunque menos ecoldgicas.

Barreras de salida

Personales (0 emocionales): Apego del/los accionistas

Econdmicas: Altos costos para liquidar econémica y legalmente a los trabajadores de la
empresa.

Estratégicas: cambio del giro del negocio, deseo de cerrar para vender otros productos o

servicios.

Poder de negociacion de los clientes

Hay en el mercado una cantidad limitada de empresas encargadas de instalar paneles
solares. Esta oferta existente hace que el consumidor tenga un limitado poder de
negociacion y por tanto la empresa deberé adaptarse para atraer al cliente, ofreciendo unas

condiciones y servicios que le resulten interesantes al consumidor.

Uno de los valores afiadidos de nuestra empresa sera tener una cartera de productos
de alta calidad con marcas reconocidas y realizar un proyecto previo, instalacion,
mantenimiento integral durante un tiempo. Asi, el cliente se asegura el funcionamiento

correcto de la instalacion.
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Los clientes valoran especialmente la experiencia, la capacidad y que se disponga de

habilidades en las funciones empresariales necesarias para que el proyecto salga adelante.

Podemos dar un servicio excelente, pero si estamos muy por encima en coste que
nuestros competidores, el cliente se decantara por la empresa mas barata mientras le ofrezca
los mismos servicios. Suelen tener un bajo poder de negociacion, pero a su vez son muy

sensibles a los precios.

Finalmente, en este tipo de proyectos el cliente evalia mucho el servicio post venta.
Una vez finalizado el proyecto, el cliente tiene un periodo de garantia de 2 afios en todos
los materiales y equipos empleados en la instalacién y 6 meses de garantia en mano de
obra. Pero se puede ir mas alld que muchos de nuestros competidores e incluirle al cliente
en el precio final del proyecto un mantenimiento de la instalacion durante los préximos 5
afios desde la fecha de instalacion. De esta forma el cliente sabe que su instalacion

funcionara de forma correcta como minimo hasta el periodo de su amortizacion.

d) Poder de negociacion de los proveedores

Al haber gran cantidad de proveedores de planchas solares y sus accesorios, resulta
una ventaja para la empresa, ya que se genera poder de negociacion, la idea es encontrar la
marca y los modelos de la mejor calidad y realizar una alianza estratégica para nuestra
cadena de distribucion, al aumentar la cuota de venta se conseguira negociar los
proveedores para mejorar los precios. Por esta razén, trabajaremos con una marca ya
posicionada y reconocida por su calidad: Zytech, con quien Prosolaris firmara un acuerdo

de exclusividad de venta.

e) Analisis de los competidores existentes

Se entiende por competencia directa a las empresas que ofrecen al consumidor el
mismo servicio. En el caso de nuestra empresa se consideran rivales directos empresas que
ofrezcan proyectos que incluyan la instalacion y mantenimiento, ademas de la importacion

de los productos.
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En nuestro caso entre las principales estan: Deltaglobal S.A, Renovaenergia S.A.,
Genera Renovables Cia. Ltda., Sunforce S.A., Enercity S.A. Todas estas empresas con afios
de experiencia en el mercado nacional, con grandes proyectos y amigables con el medio

ambiente.
Amenaza de nuevos competidores

La energia solar por paneles es un mercado poco explotado en el pais, ya que solo
abarca un 3% a nivel nacional, sin embargo, debido a multiples factores los costos se han
abaratado, y se puede convertir en un atractivo para la creacion de nueva competencia. Si
en un futuro se apostase mas por este tipo de energias en forma de subvenciones,
retribuciones, rimas e incentivos, aumentaria el atractivo a invertir en el sector lo que
implicaria un aumento del mercado potencial del sector solar con una presumible creacion

de nuevas empresas competidoras.

La diferenciacion del producto, en este caso servicio, es una barrera débil ya que solo
la compra de un buen equipo a un precio razonable unido a un personal de alta
cualificacion, podran hacer destacar a la empresa de las otras empresas competidoras. Se

considera por tanto real la amenaza de entrada de nuevos competidores.

g) Analisis de productos sustitutivos

Desde el punto de vista del servicio, existen otras empresas que ofrecen proyectos de
instalaciones de paneles solares. Sin embargo, el nimero de empresas que ofrecen este

servicio no es muy elevado.

Una vez elegida la tecnologia deseada por parte del inversor, tanto si opta por la
biomasa como si lo hace por la energia solar térmica, el mercado pasa a tener un cliente
potencial menos, ya que la posibilidad de cambio de una tecnologia a la otra no es
razonable, debido a la larga vida util de ambas alternativas y al periodo de recuperacion de
la inversién, en ambas elevado. Cobra gran importancia concienciar a la poblacion de la

necesidad de invertir en energias renovables, revelando la necesidad de disminuir las
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emisiones de gases de efecto invernadero y que ademas lo haga en energia solar térmica,

para lo que habra que realizar campafias publicitarias e informativas intensas.

Para hacer frente con esta gran amenaza de productos sustitutivos, la rentabilidad de
estas instalaciones debe ser lo suficientemente alta, y sus riesgos bajos. Las medidas
politicas adoptadas tienen mucho que decir respecto a dicha rentabilidad y riesgo, y se
deberan conocer profundamente tanto éstas como el mercado, anticipandose a sus cambios

para lograr una capacidad de respuesta rapida y eficaz.

1.3. Andlisis de mercado

Actualmente, en Ecuador tiene menos del 1 % de instalaciones de paneles solares
(entre empresas y hogares) para generar electricidad, lo que resulta en un nicho de mercado
interesante en el area industrial y comercial, ademas de ser un pais con alta radiacion solar
el potencial de esta energia es elevado. Por otro lado, los costos en energia renovable han
reducido drasticamente en 82%, debido a la mejora tecnoldgica, economias de escala, etc.
Lo que resulta atractivo para que el nicho de mercado crezca rapidamente (Inca Yajamin,
Cabrera Carrion, Villalta Gualan, Bautista Zurita, & Cabrera Carrion, 2023).

Actualmente existen un gran nimero de fabricantes de paneles solares fotovoltaicos
en el mundo, casi todas las empresas tienen sus centros de fabricacién en china. Dentro de
este abarrotado mercado, existe una extensa variedad de paneles fotovoltaicos en cuanto a

calidad y precios.

El mercado de energia solar de Ecuador esta consolidado. Los principales actores en
el mercado son: Deltaglobal S.A, Renovaenergia S.A., Genera Renovables Cia. Ltda.,
Sunforce S.A., Enercity S.A.
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1.4. Analisis de la competencia

1.4.1. RENOVAENERGIA S.A.

Web: https://www.renova-energia.com/la-empresa/

Segln Renova Energia (2024) es una empresa legalmente constituida en Ecuador
enfocada a desarrollar soluciones eléctricas autonomas y conectadas a la red publica con
aplicacion de tecnologias renovables, principalmente energia solar fotovoltaica, con méas
de 17 afios de experiencia. La empresa lleva luz, refrigeracion, extraccion y purificacion

de agua, salud, etc, a los habitantes relegados.

Area de trabajo: iluminacion doméstica, sistemas de telecomunicaciones,

iluminacién exterior o publica, sistemas de bombeo y tratamiento de agua, sistemas de
refrigeracion de alimentos o vacunas, sistemas de iluminacion de emergencia (aplicacion

urbana), sistemas moviles o plegables. Renova Energia (2024).

Area geogréfica: Costa, Sierra, Oriente, Galapagos. Perd.

Genera alianzas estratégicas con proveedores como: Jinko solar, Fronious, Victorn

Energy Blue Power y Zimpertec.

14.2. ENERCITY S.A.
Pa&gina Web: https://enercitysa.com/

Con mas de 10 afios de experiencia en la industria de las energias renovables. Logran
que los clientes sean mas eficientes energéticamente. El equipo lo forman varios ejecutivos

con experiencia técnica y comercial. Enercity (2024).

Ofrece servicios en:

v Generacion de energia foto voltaica

<

Generacion de calentamiento de agua

v Soluciones de almacenamiento de energia
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Proveedores:

Trinasolar, Fronius, Jinko Solar, Victron Energy Blue Power, Termicol, SMA, Agua Cal.

Kaco

1.4.3. GENERA RENOVABLES CIA. LTDA.

DN N NN

P&gina Web: https://generarenovables.com/

Segin Genera Renovables (2024) la empresa forma parte del Holding Group
Equilibratum, el cual tiene mas de 16 afios trabajando para la sostenibilidad del Ecuador
en todos los sectores productivos y en las 24 provincias del pais. Genera es la firma

especializada en energias renovables y eficiencia energética.

Trabajo que realiza, acorde a lo indicado en su web:

Disefio a medida por ingenieros altamente calificados.

Realizan la gestion y los tramites necesarios para la ejecucién del proyecto.

Instalacion con equipo de técnicos e ingenieros certificados.

Operacion y mantenimiento con software de monitoreo de Ultima tecnologia que garantiza
el maximo rendimiento

Soporte y asistencia: Te acompafan en cada etapa del proceso con asistencia postventa

para todo tipo de tramite.

14.4. SUNFORCE

Pagina Web: https://www.sunforce-ecuador.com/

Es una empresa ecuatoriana dedicada a brindar servicios de instalacion y
mantenimiento de sistemas de paneles solares en residencias, areas comerciales e
industriales con los méas altos estandares de calidad y satisfaccién. Tiene un equipo de
profesionales con mucho conocimiento y experiencia, que podrd concluir
satisfactoriamente con cada proyecto asignado. Las marcas de equipos que ofrecemos
como Huawei, Growatt Y Jinko Solar son de las mas reconocidas a nivel mundial tanto por

su desempefio, su calidad y su garantia. Sunforce (2019).
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1.4.5. DELTAGLOBAL S.A.

P&gina Web: https://deltaglobal.com.ec/

Competidor muy fuerte con poderosa estructura financiera y buenas relaciones

comerciales con el sector industrial y comercial.

Segun informacion disponible en su web empresarial es una compafiia con 12 afios
de experiencia, con mas de 600 clientes satisfechos, ofrecen proyectos de ahorro energético
con certificaciones ambientales para el sector industrial, comercial y residencial, con
oficinas en quito, Sambronddn y miami. Han instalado mas de 150 plantas solares a nivel
nacional. Cuentan con el primer showroom de ahorro energético en el Ecuador para vivir
la experiencia del ahorro en tiempo real. Ofrecen productos de alta calidad. Primera
empresa del sector en obtener la certificacion carbono neutro. Forman parte del grupo
internacional JGC INVESTMENTS con oficinas en EE.UU., Pert y Ecuador. Deltaglobal
(2024).

Todas las compafiias que hacen negocio con ellos obtienen los 17 objetivos de
desarrollo sostenible (ODS) que promueve la organizacién de naciones unidas (ONU), asi
como también estdn apoyando a la construccion del proyecto ciudad de nifios de la
fundacion Kairds. Deltaglobal (2024).

Servicios que ofrecen:

1) Plantas solares industriales y residenciales, equipos de proteccion UPS; 2) cargadores
eléctricos vehiculares inteligentes; 3) iluminacion led de alta eficiencia; 4) lineas de vida
para la industria; 5) cercos eléctricos, camaras y monitoreo solar; 6) sistemas de
almacenamiento con baterias; 7) servicio técnico de equipos y mantenimiento 24/7; 8)

calentamiento de agua solar industrial; 9) certificaciones ambientales con Deltagreen.
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Principales Aliados estratégicos: Jinko Solar, Canadian Solar, Trina Solar, Yingli Solar,

Ledvance, Acesco, Growatt, Ingeteam, EKO energy ecolabel, Solis Inverters, ABB, Chemi

Tek, Tormin. Deltaglobal (2024).

En resumen, se determinan que los lideres en el mercado tienen una trayectoria de

entre 10 y 20 afios, alianzas estrategias poderosas con sus proveedores y solidos canales de

distribucion, venta e instalaciones de energia solar a través de paneles y otros medios, en

el area geografica del pais si se cuenta con el espacio y las condiciones correctas, ademas

de abastecer a zonas geograficas donde la energia eléctrica no llega, con soluciones

autébnomas y amigables con el medio ambiente, ademas de tener garantias del caso en

servicios y productos, lo que refleja calidad, durabilidad y confianza.

A continuacién, se presenta la competencia del mercado de importaciones de paneles

solares en los ultimos 4 afios, por marca y producto.

Tabla 4 Informacion sobre las importaciones de la partida arancelaria aplicable a paneles solares.

COMPETENCIA IMPORTACION PANELES SOLARES
EMPRESAS/MARCA/PRODUCTO
DELTAGLOBAL S.A.
CHINT
PANELES DE GENERACION FOTOVOLTAICOS
CON SUS PARTES PARA EL RESPECTIVO FUNCIONAMIENTO
IFF
PANELES SOLARES
N/M
INCL. ACCESORIOS
NEXOL
PROTOTIPO / CALENTADOR DE AGUA
VERTEX
SOLAR MODULE
GENERA ENERGIA RENOVABLES
BLUESUN
SOLAR PANEL SET WITH MOUNTING SYSTEM, INCLUDE BSM350P-72
SIN MARCA
MODULO SOLAR HERSIC 530W Monocristalino PERC
T-24 TSM-505DE18M(l1) 505W - 1500V
SOLAR MODULE TSM-DE19-550W
ZNSHINE
COMPLETE MONO PERC-CRYSTALINE- PHOTOVOLTAIC MODULE HALF
SUNFORCE S.A.S.
PNG SOLAR
PANEL SOLAR
Total

-CELL LIGHT WEIGHT DOUBLEGLASS
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$80.566,65 $504.583,50 $521.469,16
$80.566,65 $502.715,00

$80.566,65

$502.715,00

$95.808,60

$95.808,60

$242.056,84

$242.056,84
$1.868,50
$1.868,50

$183.603,72

$183.603,72

$156.847,45 $120.243,93
$2.753,40
$2.753,40

$120.243,93

$6.820,90

$11.497,29

$101.925,74
$154.094,05
$154.094,05

$80.566,65 $661.430,95 $641.713,09
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276.654,83
145.820,41
20.141,66
125678,75
23.952,15
23.952,15
60.514,21
60.514,21
467,13
467,13
4590093
45.900,93
69.272,84
688,35
688,35
30.060,98
1.705,23
2.874,32
25.481,44
3852351
3852351
11.121,9
11.121,96
11.121,96

$44.487,82 $1.071.148,88
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PARTICIPACION IMPORTACIONES
PANELES SOLARES

SENERA ENERGIA
RENOVABLES
19% W DELTAGLOBALS.A.

B GENERAENERGIA
RENOVABLES

DELTAGLOBAL
S.A.

78% SUNFORCE S.A.S.

llustracion 5 Principales importadores de paneles solares en el mercado, por porcentaje de
participacion

En los ultimos 4 afios en promedio, se puede analizar que delta global ha sido el lider
del mercado por volumen de importacién en paneles solares con un 78%, mientras que
genera energia renovable solo cuenta con el 19% del mercado y Sunforce con el 3% de
mercado, debido a que sus importaciones han sido de 44 mil dolares el ultimo afio a
diferencia de sus competidores que en el Gltimo afio no han importado paneles solares. Se
puede distinguir también las marcas importadas como Chint, Iff, Nexol, Vertex, Blesun,
Znshine Y Png Solar, se aprecia que cada importador trabajo con marcas distintas segln
indica el cuadro que antecede, lo que indica que no mantienen acuerdos de exclusividad

con sus proveedores y pueden realizar varias alianzas estrategias con sus proveedores.

1.5. Andlisis de la demanda y comportamiento del consumidor

La energia constituye un pilar fundamental en la sociedad actual, impulsando la
economia, modelando el entorno medioambiental y contribuyendo directamente al

bienestar de la poblacion. En Ecuador, asegurar un suministro energético accesible y seguro
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es esencial para respaldar un pais préspero que beneficie a sus sectores productivos. La
creciente conciencia ambiental y la necesidad de adoptar practicas sostenibles han vuelto
atractivos las instalaciones fotovoltaicas como generadores de energia eléctrica. En algunos
casos, la reduccidn significativa de las facturas de electricidad, que llega a la mitad, se
traduce en beneficios comunes, mientras que, en el &mbito empresarial, se erige como
factor diferenciador y mejora la reputacién al alinearse con practicas amigables con el
medio ambiente.(I1IGE, 2023)

Acorde al estudio de mercado de Mordor Intelligence, se espera que el mercado de
energia solar de Ecuador crezca a una tasa compuesta anual de alrededor del 12% en el
periodo 2019 al 2028 (Mordor Intelligence, s.f.), impulsado principalmente por la creciente
demanda de electricidad, regulaciones gubernamentales, incentivos economicos Yy
tributarios y gran interés social de participar en proyectos que contribuyan al cuidado del
medio ambiente mediante la reduccién de emisiones de huella de carbono Co2 (Parra
Narvaez, 2015).

La percepcion de que la inversion inicial en sistemas fotovoltaicos conduce a ahorros
de los costos de electricidad significativos a largo plazo ha estimulado a las empresas a

considerar la transicién hacia este tipo de fuente de energia renovable (solar).

Con base en el reporte de balance energético nacional de 2022, del Ministerio de
Energia y Minas, el indice de renovabilidad en Ecuador ha experimentado un crecimiento
del 38,9% entre 2012 y 2022. Las energias renovables representaron, en promedio, el
14,4% de la oferta energética total del pais durante este periodo, con una tendencia
creciente desde 2014 (I1GE, 2023).

En este informe se proyecta que del 2022 al 2025 habré un crecimiento de demanda
de energia eléctrica de un 13%. En el historico del 2012 al 2022 la tendencia de la demanda
eléctrica de los sectores industrial y comercial ha sido al alza, salvo en 2019 y 2020 donde
se redujo debido al confinamiento generado por la pandemia por el covid-19.
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@ Figura 1.14: Evolucion de la demanda de energia por sector (kBEP)
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Ministerio de Energia y Minas
llustracion 6 Evolucion de la demanda de energia por secto

Fuente: IIGE,2023

Asi mismo, en el 2022, en el sector industrial el consumo de electricidad representd
el 40,8%, y para el comercial fue de 74,6% (cifra incluye el consumo del sector publico)

siendo la electricidad su mayor fuente en estos sectores (IIGE, 2023).

Indice de suficiencia energética
El Ministerio de Energia y Minas muestra el decrecimiento en los ultimos afios del indice
de suficiencia energética, el mismo que, relaciona la produccion energética y la oferta como

se aprecia en el siguiente gréafico, esta relacion tiene un importante declive, de un promedio
de 2.07 a 1.77 en el 2022 (IIGE, 2023).
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m Figura 1.5: Indice de suficiencia energética
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llustracion 7 Indice de suficiencia energética.

Este afio, el indicador presentd un importante declive a tal punto que: como en los
90, tenemos hoy cortes de luz diarios que han despertado més el interés en diversificar las

fuentes energéticas para cubrir la demanda creciente.

El consumo energético es una demanda creciente y ademas es insatisfecha de manera
local, por lo que una alternativa de produccidn con bajos costos operacionales, como la que

ofrecen los sistemas fotovoltaicos, tiene mucho potencial de desarrollo (I1GE, 2023).

Segmentacion del mercado
Prosolaris S.A.S. ha definido su mercado objetivo con una segmentacion estratégica
que enfoca sus recursos y esfuerzos en maximizar el impacto y la eficacia de sus soluciones

fotovoltaicas. La segmentacion del mercado se detalla a continuacion:
Mercado Obijetivo:

Sectores Industriales y Comerciales: Se enfoca en empresas privadas dentro de estos
sectores que tienen un alto consumo de energia y buscan soluciones para optimizar y
reducir sus gastos energéticos.

Ubicacion Geografica: Las operaciones se centran en ciudades clave de Ecuador: Quito,
Guayaquil, Cuenca y Manta. Estas areas son seleccionadas por su densidad industrial y

comercial, ademas de ser zonas con alta incidencia solar, lo que las convierte en lugares
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ideales para la implementacion de soluciones fotovoltaicas.

Poder Adquisitivo Medio a Alto: El enfoque esta en empresas que tienen la capacidad
financiera para invertir en tecnologias avanzadas que promueven la sostenibilidad y
eficiencia energética a largo plazo.

Busqueda de Sostenibilidad y Autonomia Energética: Empresas que no solo desean
reducir costos, sino también aumentar su independencia energética frente a las
fluctuaciones y problemas del suministro publico de energia, y que estan comprometidas

con practicas que respetan y protegen el medio ambiente.
Segmento Especifico:

Empresas con Altos Consumos Energéticos: Especificamente aquellas con consumos
energéticos mensuales superiores a los 2000 kWh. Este segmento incluye:

Fabricas: Unidades de produccion que requieren grandes cantidades de energia para
maquinarias y procesos continuos.

Plantas de Produccion: Instalaciones que benefician de sistemas fotovoltaicos para
mantener y potenciar sus operaciones productivas.

Almacenes: Grandes instalaciones donde la gestion energética eficiente puede resultar en

ahorros significativos.

Tabla 5 Comportamiento por sector socioeconémico

Pais Ecuador Creciente interés en sostenibilidad. Poder adquisitivo medio — alto

Ciudades: Quito, | Interés en la reduccion de costos de

Guayaquil, Cuencay | electricidad a largo plazo. Empresas privadas del sector industrial y
Manta. Busqueda de independencia eléctrica. comercial con consumos energéticos

mensuales superiores a los 2000 kWh.

Segln los datos de la Superintendencia de Compafiias del total de empresas

registradas al cierre del ejercicio fiscal 2022, el 10.97 % obtienen las caracteristicas de
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medianas y grandes empresas (con poder adquisitivo medio-alto), aunque no se pudo

obtener por este medio detalle del consumo energético de estas (SCVS, 2024).

22.96%

66.07%

@ MICROEMPRESA @PEQUENA @MEDIANA @ GRANDE

llustracion 8- Compaiiias por segmento

Fuente: Superintendencia de Compafiias del Ecuador (s.f)

1.6. Andlisis interno

1.6.1. Recursos tangibles
Recursos financieros

Se cuenta con un respaldo financiero solido, con inversiones iniciales provenientes
de accionistas comprometidos con la vision y misién de Prosolaris S.A.S y también se
gestionard un préstamo bancario inicial de 20,000 USD (veinte mil) cuyo desembolso se
prevee para el tercer mes de operaciones. Con las proyecciones financieras para los
primeros 5 afos de operacion, la rentabilidad sobre los fondos propios (ROE) es superior
al 15% anual desde el tercer afio de operacion, lo cual brinda una atractiva oportunidad de
retorno sobre la inversion (Ver comportamiento del ROE en la seccion de ratios
financieros), respaldada ademés por beneficios economicos del estado, que incluyen la
exoneracion de aranceles e IVA, y una exencion del impuesto a la renta durante los

primeros 3 afos de operacion.
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Recursos tecnoldgicos

La empresa se apoya en tecnologia fotovoltaica de vanguardia para la generacion de
energia solar. La alianza estratégica con Zytech, una marca con mas de 100 afios de
experiencia asegura el acceso a productos de alta calidad. La exclusividad para la venta de
productos Zytech en Ecuador no solo fortalece la posicion tecnoldgica de Prosolaris, sino
que también brinda una ventaja competitiva en el mercado local. Sin embargo, en un sector
caracterizado por rapidos avances tecnoldgicos, la obsolescencia de equipos y tecnologias

podria presentar un riesgo.
Recursos organizacionales

Con una estructura organizacional agil y transparente, Prosolaris S.A.S se beneficia
de la experiencia del equipo, particularmente de nuestra conexion con Zacca S.A., un
distribuidor de baterias industriales con una extensa red de contactos en el sector industrial
y comercial. Esta red se convierte en un activo estratégico para promover ventas y
establecer relaciones comerciales solidas, la marca "Prosolaris" refleja valores de
proactividad y compromiso con la promocion de la energia sostenible, contribuyendo a su

posicionamiento en el mercado.

Algunas empresas exigen que apruebes un proceso de calificacion en el que te piden
pruebas de tu experiencia, en los 3 primeros afios de operacion esto puede ser una limitante

para vender a este tipo de clientes para una empresa que recién empieza.

Recursos fisicos

Prosolaris S.A.S. ha seleccionado estratégicamente su ubicacion en Guayaquil,
aprovechando las condiciones climéticas Optimas de la region, que se caracteriza por una
alta radiacion solar. Esta decision geogréafica permite a la empresa maximizar la generacion
de energia solar, capitalizando uno de los recursos naturales mas abundantes y sostenibles

de Ecuador.

Activos Fisicos Esenciales:
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e Paneles Solares: Constituyen el nucleo de los activos fisicos de Prosolaris S.A.S. Estos
paneles son cruciales para garantizar la eficiencia y la durabilidad de las soluciones
energéticas ofrecidas. La calidad de estos paneles asegura que los sistemas fotovoltaicos
proporcionen un rendimiento 6ptimo a lo largo de su vida util, lo cual es un factor clave en

la rentabilidad de los proyectos para los clientes.
Limitaciones Operativas:

e A pesar de los beneficios de su ubicacion y la calidad de sus activos fisicos, Prosolaris
S.A.S. enfrenta la limitacion de no contar con instalaciones propias. Actualmente, la
empresa depende de espacios alquilados para llevar a cabo sus operaciones. Esta situacion
implica una serie de desafios y consideraciones:

o Costos de Arrendamiento: Los costos asociados con el alquiler de espacios pueden variar
y afectar la estructura de costos fijos de la empresa.

o Flexibilidad Operativa: Depender de instalaciones alquiladas puede limitar la capacidad
de la empresa para expandirse o modificar sus operaciones en respuesta a las demandas del
mercado o cambios en la estrategia empresarial.

o Ubicacion y Accesibilidad: Es crucial que los espacios alquilados estén bien ubicados para
facilitar el acceso a los mercados clave y asegurar la logistica eficiente tanto para la

distribucion de paneles solares como para la movilizacion de equipos técnicos.

1.6.2. Recursos intangibles
Recursos humanos

Las especificaciones técnicas de los productos son similares, lo que diferencia es la
reputacion y experiencia de quién da el servicio. Con nuestro equipo de profesionales
altamente capacitados se aporta experiencia, habilidades y conocimientos, ademas es un
activo invaluable. Ademas, el personal técnico especializado respalda la implementacion

técnica de los proyectos y aseguran el exito a largo plazo.

Cultura empresarial
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Prosolaris se destaca por una cultura empresarial arraigada en la sostenibilidad el
compromiso con el medio ambiente, la energia renovable y la ética profesional. Esta cultura
no solo impulsa nuestro compromiso con el medio ambiente, sino que también se convierte
en un diferenciador significativo en un mercado que valora cada vez mas la responsabilidad

corporativa.
Recursos de innovacion

Prosolaris se posiciona como una empresa innovadora al ofrecer soluciones
personalizadas de alta calidad en el sector de energia solar, laimplementacion de tecnologia
fotovoltaica y la alianza estratégica con Zytech refuerzan nuestro enfoque en la innovacion,
permitiéndonos diferenciarnos y adaptarnos a las demandas cambiantes del mercado y

mantenernos a la vanguardia en términos de tecnologia y servicios.
Recursos de imagen

La marca Prosolaris no solo representa soluciones energéticas avanzadas, sino
también un compromiso auténtico con un futuro mas limpio y sostenible. Esta asociacion
exclusiva en la venta de productos Zytech refuerza la confianza del mercado en nuestra
capacidad para liderar la transformacion hacia energias mas limpias y eficientes en

Ecuador.

La fusion armoniosa del sol y el panel solar en nuestro logo simboliza no solo nuestra
especializacion en tecnologia fotovoltaica, sino también la conexion Unica entre la fuente

inagotable de energia solar y nuestras soluciones practicas.

Pese a la visién y compromiso con un futuro sostenible, Prosolaris enfrenta el desafio de
ser una empresa relativamente nueva y poco conocida en el mercado, por lo que debemos
expandir nuestra cartera de clientes y demostrar nuestra experiencia en instalar sistemas
fotovoltaicos para confiar en los potenciales clientes, destacando nuestras soluciones
avanzadas, sino también nuestra capacidad de transformar hacia energias mas limpias y

eficientes en Ecuador.
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Analisis DAFO/ CAME
FACTORES INTERNOS %
Distribucion exclusiva en el pais de una marca ya posicionada en el mercado y con una
pAEIIR =, trayectoria reconocida. e
. FACTOR IF 2 Du_rabllldad del producto de 25 afios. Certificaciones internacionales que avalan y garantizan 25%
< calidad.
N
[
I
= Atractivo plan de financiamiento en alianza con importantes instituciones bancarias como
o . - o o
8 FreeIR(IPg diferenciador para facilitar la adquisicion S0
FACTOR IF 4 Equipo con importante experiencia técnica y conocimiento del mercado 15%
FACTORES EXTERNOS %
FACTOR EA 1 Inestabll_ldad econoémica por el bajo crecimiento del PIB creando austeridad en el entorno 15%
corporativo
FACTOR EA2 Inestabilidad politica en cambios legislativos 15%
2
N . — . .
< FACTOREA3 Fuente de energia que no puede ser la principal, si no es como respaldo o soporte a la energia 25%
E tradicional
=
<
FACTOR EA4 Los precios de los productos tecnolégicos tienden a la baja constantemente 25%
FACTOREAS !_a cantidad de competencia puede crecer en el mediano plazo en cuanto a empresas que 25%
instalen
FACTORES EXTERNOS %
FACTOR EO 1 C,recwnte interés en Ia_l dwersnflcacn,on de la f_uente de energia eléctrica traghcnona_l yla 30%
busqueda de nuevos tipos de energias sostenibles y amigables con el medio ambiente.
" FACTOR EO 2 Incent_lvos econémicos y tributarios para las empresas que se dediquen a este giro de 10%
i negocio
a
S
= Alternativa rentable que permite un ahorro importante para el cliente, ademas de ser una
=z 0
|:_> FAETEREDY inversion recuperable de 3 a 6 afios. <00
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o
o q 0 rz - z
o) FACTOR EO 4 Ecuador tiene alta radiacion solar, por lo que los paneles son mejor aprovechados y méas 10%
eficientes.
FACTOREO5 !EI sector industrial y comercial son Iqs Qe mayor consumo y registra crecimientos 20%
importantes en el consumo de energia eléctrica
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FACTORES INTERNOS %
FACTOR ID 1 Se debe invertir en comunicar la necesidad y beneficio de invertir en energias 5%
renovables y sustentables
" FACTOR ID 2 Al ser una empresa nueva, debe empezar a ganar prestigio y darse a conocer en el 35%
w mercado
[a)
<
a
= _ . . . :
a FACTOR ID 3 Crecimiento dt_a instaladores informales, debido a que legalmente cualquier 25%
a) persona puede instalar
FACTOR ID 4 Alta inversion inicial en inventario 15%
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Tabla 6 Matriz CAME
OPORTUNIDADES % EXPLOTAR
Creciente interés en la diversificacion de la fuente Promover y comunicar que somos una empresa con soluciones
de energia eléctrica tradicional y la blsqueda de de calidad y sostenibles y en un futuro ofrecer mas variedad de|
FACTOREO 1 o p o o 30% . A a X I
nuevos tipos de energias sostenibles y amigables| soluciones que vayan en la misma linea para diversificar el
con el medio ambiente. portafolio.
Principal centro de la estrategia de marketing, comunicar al
Alternativa rentable que permite un ahorro cliente que la inversion es 100% recuperable y que posterior a|
FACTOR EO 3 importante para el cliente, ademas de ser una|30% [eso sus consumos energéticos presentaran un ahorro importante,
inversion recuperable de 3 a 6 afios. ademas informarle de los incentivos econdmicos que el Estado
le brinda al invertir en este tipo de tecnologia.
Este sector es el pablico objetivo que mayor beneficio obtendra|
El sector industrial y comercial son los de mayor| por sus altos consumos. Se deben hacer campafas especificas
FACTOR EO5 consumo Y registra crecimientos importantes en el{20%  |dirigidas a estos segmentos de mercado que tienen esta
consumo de energia eléctrica necesidad de ahorro y que buscan alternativas e independencial
energética de manera sustentable.
FORTALEZAS % MANTENER
Distribucion exclusiva en el pais de una marca ya| Continuar trabajando en el posicionamiento de la marca en el
FACTOR IF 1 posicionada en el mercado y con una trayectoria|30%  |sector, participando en ferias para darla a conocer y destacando|
reconocida. su calidad.
- = Buscar con la fabrica certificaciones internacionales que avalen
FACTOR IF 2 g::t?zg;?:?gnesdeilnter?ll:'::;ciigﬁgl)es deue ngalainos. 25% o a6l 6B) preslEry [ WERETES 17 [MEsneky e5t
- : d y argumento importante de venta, que no cualquier proveedor|
garantizan calidad. i
iene.
ALEETYD [ B2 MEERETS & flRpe e Ampliar el convenio a mas instituciones financieras para poder
FACTOR IF 3 importantes  instituciones  bancarias  como|30% I P 4 client parap
diferenciador para facilitar la adquisicion (ElgHAr &l sl G EmEs,
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AMENAZAS % AFRONTAR
Fuente de energia que no puede ser la principal, si o .
FACTOR EA3 no es como respaldo o soporte a la energia 25% .E”f"c?f = ventz? y @ gl Gle rr:arketmg a quEIes una
tradicional inversion que practicamente se paga sola y es sustentable.
Trabajar de la mano con fabrica en el desarrollo de producto par
FACTOR EA 4 Los precios de los productos tecnolégicos tienden 25% ofrecer una buena relacién costo/beneficio y agregados
a la baja constantemente adicionales eficientes como las baterias con mayor capacidad de|
almacenamiento de energia.
FACTOREAS La cantidad de competencia puede crecer en el 25% Dar a conocer una propuesta de valor integral con un excelente
mediano plazo en cuanto a empresas que instalen. servicio post venta.
DEBILIDADES % CORREGIR
Se debe invertir en comunicar la necesidad Y| Crear espacios de informacion y capacitacion, no solo de venta,
FACTORID 1 beneficio de invertir en energias renovables y|25%  |donde se comunique de manera clara y amigable los beneficios|
sustentables. de la energia solar.
Al ser una empresa nueva. debe empezar a qanar Generar confianza mostrando que trabajamos con marcas de
FACTOR ID 2 ettt darF;e a conoce} enel meeca do 9 35% |calidad, de manera exclusiva, con profesionales calificados y
prestigio’y ' €On SOCi0s expertos.
Crear convenios con instaladores informales para venderles
. . - . equipos con un buen precio, sin la instalacion y llegar a
FACTORID 3 ngﬁ;m;elmgn?ee (l:r;satlalsidec;rezrl: Jg;mzﬁjsé ?ﬁ;':lg ra 25%  |mercados que no manejamos de manera directa. Esto ya que el
g 9 quierp P ’ segmento de instaladores no tiene siempre el capital necesario
para importar.
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CAPITULO 3. Plan de Marketing, comercial y de servicio al cliente.

Plan De Marketing

1. Objetivos

Cuantitativos

Alcanzar una cuota de mercado del 10% durante el primer afio de operacion.

Obtener una rentabilidad minima del 3% sobre el volumen de ventas anual a partir del
segundo afio de operacion.

Alcanzar un volumen de ventas equivalente al 10% de los ingresos totales del lider del

mercado durante el primer afio (USD 246,100.00 anuales).

Incrementar el reconocimiento de la marca en un 10% durante el primer afio.

Captar 12 clientes nuevos en el primer afio de operacion, lo que representa un 0,32% del
total de empresas activas en Guayaquil con ingresos superiores a los 100 mil y utilidad neta
superior a los 30 mil USD al cierre 2022.

Mantener un indice de satisfaccién del cliente minimo del 85% trimestralmente.

Cualitativos (para el primer afio de operacion)

Posicionar a PROSOLARIS S.A. entre las 10 primeras del mercado.

Crear conciencia entre los usuarios sobre los beneficios econémicos y ambientales del uso
de energia solar.

Fortalecer la lealtad de los clientes.

Mejorar la precepcion de la empresa.

Estrategias y tacticas

Estrategias

De crecimiento: Capitalizar la creciente demanda de electricidad y la necesidad de

soluciones energeticas sostenibles. La expansion inicial se enfocara en los segmentos
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industriales y comerciales, con planes de diversificacion hacia los segmentos residenciales

y de servicio publico en el futuro.

Diferenciacién: Ofrecer productos de alta calidad con exclusividad en la distribucion.
Garantizar un servicio de asistencia técnica y de postventa personalizable, &gil y de alta
calidad garantizado por la representacion local de las marcas. Proporcionar una experiencia
de compray servicios de alta calidad.

Estrategia de penetracion de mercado: Dirigiéndonos inicialmente en el mercado de la
energia fotovoltaica, en empresas privadas del sector industrial y comercial ubicadas en las
ciudades de Guayaquil incrementando el volumen de ventas y participacién de mercado.
Estrategia de desarrollo de mercado: Después del quinto afio, la empresa planea ampliar
sus mercados de actuacion hacia las areas geograficas a nivel nacional (Imbabura, Loja,
Carchi, Oriente) e internacionales (Colombia).

Posicion competitiva: PROSOLARIS se especializara en atender exclusivamente las
necesidades de las empresas privadas del sector industrial y comercial en primera instancia.
Posteriormente, como parte de la estrategia de crecimiento se tendra en consideracion al

sector residencial y publico.

2.2.  Tacticas
PROSOLARIS S.A. se centrara en el despliegue de las siguientes tacticas:

e Establecer alianzas estratégicas con terceros para complementar su oferta de productos y
servicios de instalacion de Kits solares, proporcionando asi una solucion integral y
maximizando el valor para los clientes. Entre las principales alianzas tenemos:

e Colaboracion con Zacca S.A. como socio estratégico para negociar la exclusividad en la
distribucion de marcas reconocidas y de buen posicionamiento como Zytech en Ecuador.

e Alianzas con entidades bancarias como Produbanco, Banco Pichincha C.A., asi como
tarjetas de crédito, para ofrecer financiamientos de los proyectos de los clientes con
condiciones especiales, como plazos extendidos, a cambio de una comision a favor de
PROSOLARIS S.A. por cada financiamiento concretado.
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e Representacion de servicio técnico de las marcas Zytech no solo otorgara la exclusividad
de venta de sus productos, sino también la representacion técnica para la instalacion,
trabajos de mantenimiento, reparaciones entre otras garantizados por la fabrica y sus
estandares de calidad.

e Alianzas con empresas constructoras garantizando la compra de nuestros productos y
Servicios.

e Convenios con instaladores informales para venderles equipos con un buen precio, sin la
instalacion y llegar a mercados que no manejamos de manera directa. Esto ya que el
segmento de instaladores no tiene siempre el capital necesario para importar.

e Contar con un equipo técnico altamente especializado en energia solar con experiencia para
asegurar la implementacion técnica exitosa de cada proyecto.

e Establecer precios competitivos para introducir nuestros productos en el mercado.

e Despliegue de herramientas digitales de vanguardia, incluida inteligencia artificial, para
optimizar la presencia en linea de la empresa.

e Desarrollo de un branding digital innovador que refleje la identidad empresarial.

e Disefio e implementacidn del sitio web empresarial, dinamico, amigable y responsivo, para
una mejor experiencia del usuario, que sirva como plataforma central para su oferta de
productos y servicios, proporcionando informacion detallada y funcionalidades interactivas
para los visitantes.

e Presencia en redes sociales clave como LinkedIn, WhatsApp Business para fortalecer la
interaccion con clientes potenciales y actuales, promoviendo asi la marca y generando
oportunidades de ventas.

e Visitas presenciales personalizadas a clientes potenciales para que conozcan mas sobre la
empresa y los beneficios que obtendrian al establecer una relacion comercial con
PROSOLARIS.

e Organizar y/o participar en ferias y eventos del sector industrial para establecer contactos
y aumentar nuestra visibilidad en el mercado:

e Showrooms, ferias como Ecuador OIL & Power y eventos especializados de la industria
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solar para mostrar nuestros productos, establecer conexiones comerciales y fortalecer la
credibilidad de nuestra marca.

Lanzar campafas publicitarias en medios digitales, incluyendo periodicos digitales y
paginas web especializadas en energia renovable y sostenibilidad, para aumentar la
visibilidad de nuestra marca y generar leads cualificados.

Sistemas de informacion, cuadro de mando y KPI’s

Sistemas de informacién
Externos

Redes sociales.

Informes de las Cdmaras de Comercio.

Centro de Estadisticas.

Entidades gubernamentales (SRI, Senae, Superintendencia de Compafias)
Investigacion de mercado pagada.

Base de datos e informes proporcionadas por terceros.

Estudios de mercados

Internos

Estudios de mercados.

Pagina web empresarial

Intranet

Software de gestion.

Informes gerenciales, Estados Financieros, Reportes interdepartamentales.
Herramientas de |A para analitica de datos.

Canal telefonico

Email corporativo
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3.2.  Cuadro de mando integral
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Tabla 7 Cuadro de mando integral

Aspectos para
Controlar

Real

Previsto

Desviacion

Acciones correctoras

Participacion de
Mercado

>=10%

. Incrementar los esfuerzos de marketing
para aumentar la visibilidad en el mercado y captar
una mayor cuota de mercado.

o Implementar promociones y descuentos
especiales para atraer nuevos clientes y retener a los
existentes.

% Captacion de
Nuevos clientes

>=0,32%

. Aumentar la actividad de prospeccién y las
iniciativas de generacion de leads para atraer
nuevos clientes al negocio.

. Evaluar y ajustar la propuesta de valor de
Prosolaris para asegurar que sea atractiva y
relevante para el mercado objetivo.

indice de
satisfaccion del
cliente (CSAT)

>=85%

. Revisar los puntajes bajos y atender
principales observaciones de los encuestados.

o Evaluar y mejorar los procesos internos
para garantizar una experiencia fluida y satisfactoria
para el cliente en todas las etapas de interaccion con
Prosolaris tanto en los canales fisicos como
digitales.

o Desarrollar programas de recuperacion de
la confianza del cliente.

. Focus group con clientes para conocer sus
necesidades y hacerlos participes del proceso de co-
creacion de valor y planteamiento de soluciones.

o Capacitar al personal de la empresa para
fomentar una mentalidad enfocada en el cliente.
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3.3. KPI'S
Tabla 8 KPIS
% Participacion de
Mercado (Ventas Prosolaris / VVentas Mercado) *100 Trimestral Contador/ jefe de marketing

(NUmero de Nuevos Clientes Adquiridos / Nimero Total de
Empresas Activas en Guayaquil con ingresos mayores a 100

% Captacion de Nuevos mil y utilidad neta mayor a 30 mil USD) *100

. Jefe de Ventas/
clientes

Trimestral Jefe de marketing

NUmero Total de Empresas Activas en Guayaquil con
ingresos mayores a 100 mil y utilidad neta mayor a 30 mil
USD= 3866.

indice de satisfaccion del
cliente (CSAT)

Tras la finalizacion de cada | (NGmero de Clientes satisfechos/ niimero total de personas
proyecto se enviara una que respondieron la encuesta) *100 Trimestral Jefe de Marketing
evaluacion de servicio de
las diferentes etapas: venta
y asesoria, instalacion y
post venta (si aplica).

Otros KPI’s de interés:

Tabla 9 Kpis adicionales: Tasa de adquisicion de clientes

Definicion: Mide el nimero de personas que adquieren un producto o servicio en un periodo de tiempo determinado.

# de personas gue adquieren un producto o servicio Jefe Ventas/ Jefe

. Trimestral .
# total de personas a las que se les ha ofrecido Marketing

Ventajas del seguimiento: Evaluar la eficiencia de las estrategias de marketing y ventas y hacer los ajustes necesarios de manera oportuna.

Muestra cuantas personas realmente estan utilizando un producto o servicio.

1 Fuente: Superintendencia de Compafiias (s.f.). Reporte Interactivo del Ranking de compafias 2022.
https://appscvsmovil.supercias.gob.ec/ranking/reporte.html
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Tabla 10 Kpis adicionales: ROl para instalaciones

Definicion: Calcula el rendimiento financiero de las inversiones en instalaciones solares.

Jefe Ventas/

Ingresos totales - Costo de inversion de capital oo Anual jefe Marketing/

Costo de inversién de capital jefe Financiero

Ventajas del seguimiento: Evaluar la rentabilidad de las inversiones y tomar decisiones informadas.

4. Plan de contingencia

Escenario 1: Disminucion de las ventas del trimestre en un 20% respecto a la meta
establecida.
Acciones:

e Revisar si hay la posibilidad de incrementar los precios.

e Activar campafia de descuentos del 20% a clientes nuevos por compras directas. (Vigencia
por 3 meses). Publicidad en canales fisicos y digitales.

e Activar campafa: Por cada referido que finalice su compra recibirds un incentivo
economico del 5% sobre el monto de la compra (sin iva) (Vigencia por 3 meses)

e Talleres virtuales quincenales para clientes y prospectos sobre los beneficios de contar con

tecnologia fotovoltaica en sus empresas. (Vigencia por 3 meses)
e Contratar vendedores freelance con comision del 5% sobre la venta sin IVA.
e Capacitar al personal de ventas nuevo y antiguo.

Responsables: Area Comercial, Recursos Humanos.

Escenario 2: Porcentaje de rentabilidad sobre la venta del trimestre mayor a 1% pero
menor a 3%.
Acciones:

e Incrementar las ventas (seguir acciones del escenario 1).
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Renegociar tarifas con los proveedores actuales.

Busqueda de nuevos proveedores con mejores beneficios.

Reduccion de gastos administrativos y operativos.

Responsables: Area Comercial, Dpto. Compras, Financiero, Gerencia General.
Escenario 3: Porcentaje de Rentabilidad sobre la venta nulo al cierre de cada trimestre.
Aplicable a partir del segundo trimestre del afio 1 de operaciones.

Acciones:

Aplicar las acciones de los escenarios 1y 2 simultdneamente por 3 meses.

Responsables: Los indicados en escenario 1y 2

Escenario 4: Pérdidas acumuladas igual o superior a los 150 mil USD
Considerar el cierre de la empresa.
Responsable: Gerencia General

Plan Comercial

1. Objetivos

Cuantitativos

Alcanzar un volumen de ventas equivalente al 10% de los ingresos totales del lider del
mercado durante el primer afio (USD 246,100.00 anuales).

Obtener una rentabilidad minima del 3% sobre el volumen de ventas anual a partir del
segundo afio de operacion.

Concretar ventas con al menos 12 clientes nuevos durante el primer afio de operacion.

Cumplir anualmente con al menos un 85% de los plazos de entrega acordados con los
clientes.

Prospectar como minimo 100 clientes nuevos cada afio.
Obtener una tasa de conversion anual de clientes del 12% sobre el total de prospectos.

Alcanzar una tasa de retencion de clientes anual mayor al 85%.
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Cualitativos

e Ofrecer un Customer Experience de excelencia, personalizado y de alta calidad.

e Mejorar la percepcion de la calidad de nuestros productos y servicios.

e Garantizar la eficiencia operativa en todas las areas del negocio.

e Optimizar la cadena de suministro para garantizar la entrega oportuna y eficiente de

nuestros productos.

e Fortalecer la confianza y la relacion con nuestros clientes a través de una comunicacién
claray transparente.

e Mejorar la reputacion de PROSOLARIS como lider en soluciones energéticas sostenibles
y confiables.

e Incrementar la satisfaccion de nuestros clientes mediante la atencion proactiva y la
resolucion rapida de problemas.

e Concientizar a los usuarios sobre los beneficios econémicos y ambientales del uso de
energia solar.

2. Analisis de la competencia

Como el mercado es relativamente nuevo en el pais, la competencia aln esta en fase incipiente.

A continuacion, se detallan nuestros principales competidores:

Competidores Directos

e Deltaglobal S.A

e Renovaenergia S.A.

e Genera Renovables Cia. Ltda,
e Sunforce S.A.

e Enercity S.A.

Competidores Indirectos

e Instaladores informales.
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e Otros importadores de tecnologia solar.

e Startup de tecnologia.

3. Rango de precios

El rango promedio de precio de la competencia para un proyecto solar desde cero en el sector
industrial y comercial oscila entre 60 centavos a 75 centavos por vatio instalado, lo que
equivaldria a un rango de 600 a 750 USD por KWP (kilo vatio pico) instalado. Para el
servicio de mantenimiento el precio oscila entre 80 y 150 USD, dependiendo del grado de

complejidad en el acceso y la frecuencia de ocurrencia seria trimestral o semestral.

En base a esta informacion nuestro precio de venta al publico inicial para un proyecto solar
desde cero oscilaria entre 65 a 75 centavos por vatio instalado, lo que equivaldria a 650 a
750 USD por KWP instalado. Para los mantenimientos el precio seria de 90 a 110 USD,
dependiendo del grado de complejidad del acceso, cobrables a partir del 2do afio de
operacion de la planta solar. La frecuencia de los mantenimientos sera trimestral o

semestral.

El Precio de venta sera diferente para cada cliente, dependiendo de las condiciones del terreno

de instalacion y del perfil de consumo del Cliente.
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Cuadro resumen:

Tabla 11 Andlisis de precios Prosolaris vs la competencia

Aspecto Competencia Prosolaris
Proyecto Solar Rango: $0.60 - $0.75 por vatio instalado ~ Rango: $0.65 - $0.75 por vatio instalado
Rango: $600 - $750 por KWP instalado = Rango: $650 - $750 por KWP instalado
Mantenimiento Precio: $80 - $150 Precio: $90 - $110
Frecuencia: Trimestral o Semestral Frecuencia: Trimestral o Semestral

Cobrode ' Depende del grado de complejidad enel ~ Cobrables a partir del 2do afio de operacidn de la planta

Mantenimiento = acceso y frecuencia de ocurrencia solar, dependiendo del grado de complejidad del
acceso
Personalizacién = No especificado Diferente para cada cliente, segun las condiciones del

terreno y consumo
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4. Tacticas
Online

e Cross selling: ofrecer servicios adicionales a la venta de paneles solares como los de
consultoria, estudios de viabilidad y factibilidad, repuestos para recambio, mantenimientos
preventivos y correctivos.

e Realizar webinars informativos mensuales sobre los beneficios de invertir en soluciones
fotovoltaicas, destacando las fortalezas de nuestra oferta y los canales de venta principales.

e Implementar camparias de email marketing mensuales para mantener a nuestros clientes
informados sobre nuestras ofertas, servicios y novedades.

e Publicidad en redes sociales (WhatsApp Business, Linked In)

e Compartir testimonios de clientes satisfechos en nuestra pagina web y redes sociales para
generar confianza y credibilidad en nuestra marca.

e Lanzar campafas publicitarias en medios digitales, incluyendo periodicos digitales y
paginas web especializadas en energia renovable y sostenibilidad, para aumentar la
visibilidad de nuestra marca y generar leads cualificados.

e Mostrar en nuestra pagina web y redes sociales las certificaciones obtenidas que respaldan
la excelente calidad de nuestros productos y servicios.

Offline

e Realizar ventas directas y telefonicas, tanto en nuestra matriz como a través de nuestra
fuerza de ventas, para llegar a clientes potenciales.

e Realizar visitas presenciales personalizadas a clientes potenciales para explicarles nuestra
propuesta de valor y los beneficios de nuestra oferta comercial, con el objetivo de cerrar
ventas.

e Servicios adicionales gratis: mantenimiento gratis para el primer afio por la compra del kit
completo.

e Organizar talleres presenciales mensuales para dar a conocer los beneficios de invertir en
soluciones fotovoltaicas y nuestra propuesta de valor, dirigidos a clientes interesados en
esta modalidad.
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Organizar y/o participar en ferias y eventos del sector industrial, como showrooms y ferias
especializadas en energia solar, para mostrar nuestros productos, establecer conexiones

comerciales y fortalecer la credibilidad de nuestra marca.

Canales de distribucion

Directos

Las ventas se realizan en los puntos de ventas oficiales ubicados en la matriz en Guayaquil,
0 a traveés de visitas directas a los clientes.

Se ofrece atencidn y ventas mediante Ilamadas telefonicas, proporcionando asesoramiento
personalizado a los clientes.

Se utiliza la pagina web y redes sociales como plataformas digitales de contacto para ventas
directas, donde los clientes pueden obtener informacion detallada sobre los productos y
servicios y contactar a un asesor.

Se cuenta con un equipo comercial dedicado a realizar ventas directas y gestionar

relaciones con los clientes de manera personalizada.

Indirectos

Implementar un programa de referidos donde los clientes puedan referir nuevos clientes y
recibir una comision del 5% sobre la venta bruta.

Se trabaja con vendedores freelance que reciben una comision del 5% sobre la venta bruta
por cada cliente referido.

Se establecen alianzas con instaladores informales que reciben una comision del 5% sobre
la venta bruta por cada cliente referido.

Colaborar con empresas constructoras que reciban una comision del 5% sobre la venta
bruta del producto, con la condicion de contratar también los servicios de instalacion y

mantenimiento por el periodo de vigencia de la garantia.
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6. Organizacion del departamento Comercial

Organigrama

a. Perfil de Puestos

7~ N\
Gerente General

X

Jefe Comercial

Vendedor de

Cobertura
N S

Business
School

llustracién 10 Organigrama inicial corporativo

Descripcion

Educacion

Experiencia

Habilidades

Responsable de desarrollar y ejecutar
estrategias comerciales para alcanzar
los objetivos de ventas y crecimiento de
la empresa.

Supervisa el equipo de ventas.
Establece metas y planes de accion.
Analiza el mercado y la competencia y
gestiona las relaciones con los clientes
clave. ldentifica nuevas oportunidades
de negocio y optimiza procesos de
ventas.

Implementar y dar seguimiento a los
KPIS de medicion del &rea comercial.
Realizar el pedido de importacion de
producto segun los proyectos cerrados
Yy en curso

Titulo universitario
en Administracion
de Empresas,
Marketing,
Comercio o afines.
Cursos de gestion de
ventas y marketing.
Inglés: Nivel medio

3 afios de experiencia previa en
roles de liderazgo en ventas y
marketing.

Experiencia en la planificacion y
ejecucion de estrategias
comerciales.

Experiencia o conocimiento de
energias renovables (deseable)

Habilidades de liderazgo y gestion de
equipos.

Adaptabilidad al cambio.

Organizacion, planificacién y gestion del
tiempo.

Capacidad para desarrollar
estrategias comerciales.
Habilidades de negociacion y manejo de
relaciones con clientes.

Conocimientos en analisis de mercado y
competencia. Habilidades de comunicacion y
presentacion.

Capacidad para trabajar bajo presion y
cumplir  objetivos.  Conocimientos en
herramientas de CRM y software de ventas.
Habilidad  para  identificar  nuevas
oportunidades de negocio.

Pensamiento critico y analitico.
Orientacién de servicio al cliente

y ejecutar
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Encargado de visitar, captar y dar
seguimiento tanto a clientes nuevos
como a los existentes dentro de un
territorio asignado.

Enviar cotizaciones y propuestas
comerciales a los diferentes clientes y
darles seguimiento.

Realiza el seguimiento de inventarios,
toma pedidos, resuelve problemas y
mantiene y desarrolla una relacion
estrecha con los clientes.

Ingenieria
comercial,
marketing,
administracion  de
empresas, deseable.
Inglés: Nivel medio

2 afios de experiencia previa en
ventas.

Experiencia en campo o
cobertura. Experiencia en la
gestion de relaciones con
clientes y apertura de clientes
nuevos y prospeccion.
Experiencia o conocimiento de
energias renovables (deseable)

Habilidades de ventas y negociacién.
Capacidad para gestionar multiples clientes.
Conocimientos en gestion de inventarios y
toma de pedidos. Habilidades de
comunicacion y servicio al cliente.
Capacidad para resolver problemas y tomar
decisiones réapidas.

Habilidad para trabajar de manera
independiente y gestionar su tiempo de
forma efectiva.

Conocimientos bésicos en herramientas de

Cumplir con el plan y presupuesto de
ventas establecido.
Gestion de cobranzas.

gestion de ventas.
Adaptabilidad al cambio.

Herramientas y Sistemas

o Organizar reuniones semanales con la fuerza de venta para evaluar la gestion de ventas
realizada.

« Elaborar informes semanales detallados sobre prospeccion y visitas a clientes.

o Implementar un sistema de gestion de inventarios para mantener un control preciso del
stock de productos disponibles.

o Utilizar un Software CRM (Customer Relationship Management) para gestionar de manera
eficiente las relaciones con los clientes, registrar interacciones y seguimientos.

o Integrar herramientas de comunicacion como teléfonos fijos, moviles, grupos de chats
empresariales y correo electrénico empresarial para facilitar la comunicacion interna y
externa, asegurando una coordinacion efectiva entre los equipos y una respuesta rapida a

las consultas de los clientes.
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7. Metricas (Cuadro De Mando Integral)
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Tabla 12 Cuadro de Mando Integral

Aspectos para Controlar Real Previsto Desviacion Acciones correctoras
. Realizar un anélisis detallado de los costos y gastos para identificar
areas de mejora y reducir los gastos innecesarios.
Rentabilidad sobre la o Evaluar la estrategia de precios actual y considerar ajustes para
venta - >=3% - mejorar la rentabilidad, como aumentar los precios o encontrar formas de
reducir los costos y gastos.
. Reunién con vendedores para adoptar nuevas acciones de ventas.
Cumplimiento meta global . Reuniones con clientes (saber en qué mejorar)
venta - >=100% - . Revision de tarifas de ventas.
. Analizar el entorno para descartar incidencia de factores.
. Revisar y optimizar los procesos de produccién y logistica para
reducir los tiempos de entrega y mejorar la eficiencia operativa.
. Implementar un sistema de gestion de inventario efectivo para
garantizar niveles adecuados de stock y evitar retrasos debido a la falta de
Cumplimiento Plazos de materiales. . i B - .
. Capacitar al personal de produccion y logistica para mejorar la
entrega _ >=85% _ e . L. .
planificacion y coordinacion de las actividades relacionadas con la entrega de
productos.
. Establecer protocolos de comunicacion claros con los clientes para
informarles sobre el estado de sus pedidos y cualquier posible retraso, y ofrecer
soluciones alternativas cuando sea necesario.
. Mejorar las estrategias de generacion de leads, utilizando métodos
como la optimizacion del sitio web, el marketing de contenido, las campafias
de publicidad digital y la participacion en eventos relevantes.
. Establecer alianzas estratégicas con empresas y organizaciones
Cant. Prospectos anuales afines para ampliar el alcance y la exposicion de Prosolaris a nuevos
- >=100 - prospectos.
. Realizar estudios de mercado y analisis de la competencia para
identificar oportunidades y brechas en el mercado que puedan ser
aprovechadas para atraer nuevos prospectos.
. Analizar y optimizar continuamente el embudo de ventas y los
puntos de contacto con los prospectos para identificar areas de friccion y
oportunidades de mejora.
Tasa de conversion anual . Personalizar las ofertas y soluciones para abordar las necesidades y
de clientes R >=120% R preocupaciones especificas de cada prospecto y aumentar la probabilidad de
conversion.
. Proporcionar capacitacion y desarrollo continuo al equipo de ventas
para mejorar sus habilidades de negociacion, comunicacion y cierre de ventas.
. Revision del sistema de gestion de relaciones con el cliente (CRM)
para validar que este brindando informacion de calidad y oportuna. Sino es
confiable, considerar actualizarlo o buscar otra alternativa de CRM.
Tasa de retencion de . Mejorar la experiencia de usuario, asi como los tiempos de entrega
clientes i >=85% - y respuesta al cliente.
. Implementar programas de fidelizacion de clientes, como
descuentos exclusivos, ofertas especiales y programas de recompensas, para
incentivar la lealtad y retencion.
. Revisar si el presupuesto estuvo bien definido sino reformularlo.
Gastos/Presupuesto . Revision profunda de los gastos incurridos.
. <=100% ) . Eliminar gastos innecesarios.
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8. KPI'S

Definicién: Calcula los ingresos generados por cada cliente en promedio.

Jefe Ventas/ jefe

Ingresos Anuales por cliente/12 Trimestral Marketing

Ventajas del seguimiento: Evaluar la rentabilidad y el valor de cada cliente.

Net Promoter Score:

]

Definicion: Mide la probabilidad de que mis clientes promocionen mis productos y servicios.

Jefe Ventas/ jefe

Diferencia entre el porcentaje de promotores y detractores Mensual .
Marketing

Ventajas del seguimiento: Es una medida de la fidelidad y satisfaccion de los clientes

Tasa de retencion de clientes;

Definicion: Mide la capacidad de la empresa para mantener a los clientes existentes.

(Numero de clientes al final del periodo) - (el nimero de clientes nuevos

Jefe Ventas/ jefe
Marketing

adquiridos durante el periodo) Mensual

/ (nimero de clientes al comienzo del periodo) x 100.

Ventajas del sequimiento: Identificar reas de mejora en la satisfaccion del cliente y fidelizacion.

Ingresos por cliente del total vendido

(Ingresos Anuales por cliente/total de ventas) *100 Trimestral Jefe Ventas/ jefe Marketing

Definicion: Calcula el porcentaje de los ingresos generados por cada cliente sobre el total de ventas
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Ventajas del sequimiento: Evaluar el impacto de las ventas por cliente sobre la facturacion anual.

Tiempo de entrega al cliente:

Definicion: Mide el tiempo transcurrido desde la aceptacion del cliente hasta la entrega del bien o servicio.

Fecha de Entrega - Fecha de inicio del plazo Mensual Jefe Ventas

Ventajas del seguimiento: Garantizar un servicio rapido y eficiente a los clientes

Capacidad de instalacion:

Definicion: Este mide la capacidad total de generacién de energia de los paneles solares instalados por la empresa. Por lo general, se mide en kilovatios

(kW) o megavatios (MW) y representa la cantidad maxima de electricidad que los paneles pueden generar en condiciones dptimas. Para ser realistas

dado que los componentes experimentan ciertas perdidas se asumira una pérdida del sistema del 25%.

Prod. Energia (kWh/dia): potencial nominal x horas pico de sol x 0,75 Trimestral Jefe Técnico

Ventajas del seguimiento: Evaluar la efectividad de la capacidad de instalacion y tomar decisiones informadas sobre futuras instalaciones y

ampliaciones.

Eficiencia de los paneles solares

Definicion: Evalda el rendimiento y la eficiencia de los paneles solares instalados

(Salida de energia/entrada de energia) x 100 Trimestral Jefe Técnico

Ventajas del seguimiento: Optimizar el uso de recursos y mejorar la generacion de energia.
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Rentabilidad y margen por producto:

Definicion: Permite determinar cuanto porcentaje de beneficio estas obteniendo en relacion con el precio de venta.

. » . Trimestral Jefe Ventas
[(Precio de producto — Coste de produccion / Precio] x 100

Ventajas del seguimiento: Mide la rentabilidad real después de considerar todos los gastos.

Permite tomar decisiones informadas sobre precios y estrategias de costos.

QUITO - ECUADOR | 2024




UIDE e i Business

School

Powared by
Arizona State University

Plan De Servicio Al Cliente

1. Objetivos

Cuantitativos

Alcanzar una tasa de retencién de clientes anual mayor al 85%
Mantener un indice de satisfaccion del cliente minimo del 85% anual.
Alcanzar un indice NPS (Net Promoter Score) superior al 85% anual.

Propender un indice de reclamos menor al 10% sobre el total de pedidos entregados
anualmente.

Atender las solicitudes de clientes en un tiempo promedio méximo de 24 horas.
Solucionar quejas o reclamos en un tiempo promedio maximo de 24 horas.

Solucionar incidencias técnicas de los clientes en un tiempo promedio méximo de 5 dias
calendarios.

Fidelizar a 5 clientes anualmente.

Alcanzar una tasa de desempefio de los colaboradores del 85% anualmente.

Cualitativos

Garantizar que cada interacciéon con el cliente sea memorable y este adaptada a sus
necesidades individuales.

Aumentar constantemente los estandares de calidad del servicio para que los clientes
perciban una mejora continua en la atencion recibida.

Cultivar relaciones solidas y duraderas con los clientes con fidelidad a la marca.

Priorizar una comunicacion abierta y honesta en todas las interacciones con los clientes.
Anticipar las necesidades del cliente y tomar medidas proactivas para abordar cualquier
problema o preocupacién mediate la resolucion rapida y eficiente.

Realizar evaluaciones regulares de los procesos de servicio al cliente para identificar
oportunidades de mejora y optimizacién continua.

Analizar exhaustivamente cada punto de contacto con el cliente para identificar areas donde

se pueda mejorar la experiencia del cliente y superar sus expectativas.
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2. Estrategias y tacticas

Tabla 13 Estrategias y tdcticas

Estrategias Técticas
) v' Paralaimplementacion de esta estrategia utilizaremos los canales online y offline detallados en la seccién 3 del
Multicanal
presente capitulo.
v Establecer un plan de incentivos basado en el rendimiento y productividad de los agentes involucrados en el
proceso de servicio al cliente.
v" Desarrollar métricas especificas para el seguimiento continuo del rendimiento y la productividad de los agentes.
Satisfaccion de los v Proporcionar capacitacion regular al personal para fomentar una mentalidad centrada en el servicio al cliente.
agentes v" Promover un ambiente laboral positivo y colaborativo para aumentar la satisfaccion y el compromiso de los

empleados.
v' Garantizar que los espacios de trabajo estén equipados con los recursos necesarios para facilitar las funciones

laborales de manera eficiente.

v" Implementar acciones para la anticipacién proactiva en el servicio para satisfacer las necesidades de los clientes
antes de que surjan.

v' Lassolicitudes de los clientes seran atendidas de manera personalizada, garantizando que cada cliente reciba una
atencion individualizada y adecuada a sus necesidades especificas.

v" Nos comprometemos a respetar un tiempo maximo de respuesta, contado desde el momento del ingreso de la
solicitud del cliente hasta el contacto con la atencién del asesor de:

e Correos electrénicos: 1 hora.

. Chats Web: 3-5 min.
Calidad en el

soporte

e  WhatsApp Empresarial: 3 - 5 min.

e Redes sociales: 3- 5 min

e  Soporte Via Telefénica: 2 min.

v" Implementar encuestas de satisfaccion al finalizar cada interaccion con el cliente.

v Establecer y cumplir estrictas politicas y practicas para garantizar la privacidad y seguridad de los datos de los
clientes.

v" Desarrollar e implementar un plan de mejoras continuas basado en los resultados de las encuestas y la

retroalimentacion de los clientes.
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3. Canales de Comunicacion:

Tabla 14 Canales de comunicacion

v Utilizar un formulario de contacto disponible en la Pagina Web Empresarial.
v" Implementar un chat de servicio al cliente en la pagina web empresarial para una atencién inmediata.
v' Utilizar WhatsApp Empresarial como canal de comunicacién directa y agil.
Online v/ Mantener presencia activa en redes sociales para interactuar con los clientes y resolver consultas o
problemas.
v Utilizar el correo electronico como medio de comunicacion formal y para enviar informacion detallada.
v" Enviar mensajes de texto (SMS) para comunicaciones breves y urgentes.
v' Establecer un Centro de Atencion Telefénica (Call Center) para brindar asistencia telefonica
personalizada.
Offline
v Ofrecer atencion presencial en Centros de Atencion al Cliente para resolver consultas o problemas de
manera directa y personalizada.
4. KPI'S

Tabla 15 Kpis servicio al cliente: Tiempo medio de respuesta por canal

Definicion: Mide el tiempo medio de respuesta a las solicitudes por canal

X Tiempos de respuestas de las solicitudes recibidas en el

canal/Numero total de solicitudes atendidas en el canal Trimestral Especialista De
rimestra

Tiempo de respuesta de solicitudes= Fecha de Respuesta- Atencion al Cliente

Fecha de Recepcidn de solicitud.

Ventajas del seguimiento: Garantizar un tiempo de respuesta oportuno a las solicitudes de clientes en cada canal de

atencion.

Rangos de aceptacion:
e Correos electronicos, formularios web: 1 hora.
e  Chats Web: 3-5 min.
e WhatsApp Empresarial: 3 - 5 min.
e Redes sociales: 3- 5 min
e  Centro de atencion telefonica (Call Center): 2 min

e  Centro de atencion al cliente Presencial: 15 min
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Tabla 16 Kpis servicio al cliente: Porcentaje de tickets resueltos sobre solicitudes

Definicion: Mide el Porcentaje de tickets resueltos sobre el total de solicitudes recibidas de clientes

Especialista De Atencion

(Total de tickets resueltos/total de solicitudes recibidas) *100 Trimestral .
al Cliente

Ventajas del seguimiento: conocer la capacidad de resolucidn ante las solicitudes de clientes

Obijetivo alcanzado: >=90%

Tabla 17 kpis servicio al cliente: Tiempo medio de respuesta por canal

Definicion: Mide el tiempo medio transcurrido desde la recepcion de una solicitud de cliente hasta su respuesta

< tiempo de respuesta de solicitud

# solicitudes respondidas . »
. Especialista de atencion

Trimestral .

. . al cliente

Tiempo de respuesta de solicitud= (Fecha de Respuesta - Fecha de

solicitud)

Ventajas del seguimiento: Garantizar un servicio rapido y eficiente a los clientes

Objetivo alcanzado: <=24 horas

Tabla 18 kpis servicio al cliente: tiempo promedio de solucién a quejas y reclamos

Definicion: Mide el tiempo medio para la solucién de una queja o reclamos contado desde la fecha de recepcion hasta la fecha de solucion.

< tiempo de solucién por queja o reclamo

# quejas o reclamos resueltos
Trimestral Especialista de atencion al cliente
Tiempo de solucidn por queja o reclamo=Fecha de Solucién - Fecha de recepcion

de queja, reclamo

Ventajas del seguimiento: Garantizar un servicio de respuesta rapido y eficiente para los clientes

Objetivo alcanzado: <=24 horas
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Tabla 19 kpis servicio al cliente: Tiempo medio de solucion promedio de incidencias técnicas

Definicion: Mide el tiempo promedio para la solucion de incidencias técnicas

< tiempo de solucidn por incidencia técnica

# incidencias técnicas resueltas Especialista de atencion
Trimestral al cliente/ jefe de
Tiempo de solucién por incidencia técnica=Fecha de Solucién - Fecha de Operaciones

recepcion de solicitud

Ventajas del seguimiento: Garantizar un servicio de respuesta rapido y eficiente para los clientes ante incidencias técnicas

Objetivo alcanzado: <=5 dias calendarios

Tabla 20 kpis servicio al cliente: indice de reclamos

Definicién: Muestra en que porcentaje no se ha cumplido con los pedidos de clientes

(# Total de reclamos/ #Total de pedidos entregados) *100 Trimestral Jefe de atencion al cliente

Ventajas del sequimiento: Evaluar el nivel de satisfaccion de nuestros clientes con los productos y servicios entregados y detectar puntos de

mejora.

Objetivo alcanzado: <=10%

Tabla 21 Indice de satisfaccién al cliente

Definicion: Mide la satisfaccion de los clientes con nuestros productos y servicios.

(Numero de Clientes satisfechos/ nimero total de personas que M | Especialista De Atencion
ensual
respondieron la encuesta) *100 al Cliente

Ventajas del seguimiento: Monitorear oportunamente la satisfaccion de los clientes con nuestros productos y servicios.

Objetivo alcanzado: CSAT>=85%
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Definicion: Mide la probabilidad de que mis clientes promocionen mis productos y servicios.

. . . . Especialista de atencion al
Diferencia entre el porcentaje de promotores y detractores Trimestral ) . )
cliente/ jefe de marketing

Ventajas del seguimiento: Es una medida de la fidelidad y satisfaccion de los clientes

Obijetivo alcanzado: >=85%

Tabla 22 Tasa de retencidn de clientes

Definicion: Mide la capacidad de la empresa para mantener a los clientes existentes.

(Numero de clientes al final del periodo) - (el nimero de clientes nuevos
adquiridos durante el periodo) Trimestral Jefe Ventas/ jefe Marketing

/ (ntmero de clientes al comienzo del periodo) x 100.

Ventajas del seguimiento: Identificar areas de mejora en la satisfaccion del cliente y fidelizacién.

Objetivo alcanzado: >=85%
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5. Flujograma
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Online
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5 genera orden de i h 4
i trabajo RGN Registrar resultados
-
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= 3 sistema
[=]
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Evaluacion de la Asignar caso a
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)
¢ Requiera visita 12

T
técnica en sitio?, .
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adminisirativa

!

Programar visita
técnica en sitio

Brindar Elaborar reporte
asesoramiento adminsitrativo
v técnico remoto

v

Realizar visita técnica

en sitio Registrar acciones

Elaborar diagnostico
y solucion técnica

administrativas en el
sistema

v

Finalizar solicitud
administrativa

Registrar acciones
técnicas en el
sistema

Finalizar solicitud
técnica y
Enviar confirmacion

al cliente

DPTO. TECNICO / DPTO ADMINISTRATIVO

llustracion 11 Flujograma de procesos

QUITO - ECUADOR | 2024




UIDE e i Business

School

Powared by
Arizona State University

CAPITULO 4. Plan Financiero
4.1.1 Disefio Organizacional

411.1 Organigrama

La estructura organizacional de Prosolaris S.A.S. esta disefiada para apoyar el crecimiento
y la eficiencia operativa de la empresa, acorde a la etapa en la que se encuentre al proyecto
y su planificacién y perspectiva a futuro. En el organigrama se incluyen dos cargos
subcontratados como servicios profesionales externos: Contador y Responsable de
Seguridad Ocupacional. Esta estructura permite una clara delineacién de roles y

responsabilidades dentro de la empresa.

Estructura organizacional

7~ N\

Gerente General

A~ ~~ N —~ A~

Responsable de Seguridad

Jefe Comercial Jefe Administrativo Jefe Operativo Contador (Externo) X
Ocupacional (Externo)
Vendedor de Cobertura Asistente Administrativo Técnico
N S A4
Auxiliar Técnico
N

llustracion 12 Organigrama corporativo
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4.1.2 Relacion de cargos

- Business
l School

A continuacion, se presenta la relacién de cargos, especificando el sueldo mensual (bruto)

para cada puesto de trabajo, asi como el periodo estimado para su contratacion:

Tabla 23 Relacion de cargos

Sueldo Sueldo
Puesto de Trabajo Cant. Mensual Mensual Formay momento de integracion
(Unitario) (Total)
Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
Gerente General 1 1500 1.500 . » .
integracion en el primer mes de labores.
o Contrato a término indefinido con periodo de prueba,

Jefe Administrativo 1 800 800 . B . ~
integracion a partir del tercer afio de labores.

. L Contrato a término indefinido con periodo de prueba,

Asistente Administrativo 1 460 460 . B .
integracion en el primer mes de labores.
. Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
Jefe Comercial 1 800 800 . » .
integracion en el primer mes de labores.
Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
integracion en el primer mes de labores.

Vendedor de cobertura 1 600 600 1 persona en este cargo para el Afio 1y 2 de operaciones,
a partir del tercer afio se consideraran 2 personas en la
némina.

Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
. integracion en el cuarto mes de labores.

Jefe de Operaciones 1 1000 1.000 . . 5 e
Durante el primer trimestre del Afio 1, trabajara sin
relacion de dependencia como un consultor externo.
Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
integracion en el cuarto mes de labores.

Técnicos 1 700 700 1 persona en este cargo para el Afio 1y 2 de operaciones,
a partir del tercer afio se consideraran 2 personas en la
noémina.
. Contrato a término indefinido con periodo de prueba,
Auxiliar Técnico 1 460 460

integracion en el cuarto mes de labores.

QUITO - ECUADOR | 2024




L UIDE

Powared by
Arizona State University

4.1.3 Ficha técnica de cargos

A continuacién, se presenta la ficha técnica de cargos considerados:

Departamento Administrativo:

Tabla 24 Ficha técnica del departamento administrativo:

Business
School

Cargo Descripcion Educacion Experiencia Habilidades
Comunicacion efectiva.
Resolucién de problemas y
toma de decisiones.
e Adaptacion a los cambios.
Responsable de la planificacion
ponsable de 1a p X Organizacion, planificacién y
organizacion, direccion y control de 9 .
- gestion del tiempo.
todas las operaciones, asegurando el 5-7 afios de | Conocimiento profundo del
crecimiento sostenible, la experiencia  en | mercado de emfr fa solar en
rentabilidad y el posicionamiento de | Titulo  universitario en caf i Ecuador g
la empresa en el sector de energias | Administracion de gos. : : .
renovables. Supervisar la gestion de | Empresas Ingenieria gerenciales, E[EZOER, estion - de
Gerente - Sup rag presas, gen preferiblemente | equipos técnicos y
proyectos de instalacion, programas | Industrial o carreras afines. .
General - . L .~ | en el sector de |comerciales.
de mantenimiento, desarrollo de | Maestria en Administracion eneraias Habilidades de negociacion
nuevos servicios, y relaciones con|de  Empresas (MBA) reno?/ables olcon clientes delg sector
clientes clave del sector industrial. | deseable. - - : - i
; oo industrias industrial y comercial.
Garantizar el cumplimiento legal, los . .
. . - relacionadas. Comprension de aspectos
estandares de calidad, seguridad y . ]
- . técnicos y regulatorios de
normativas ambientales en todas las ;
operaciones sistemas solares
P ' fotovoltaicos.
Capacidad para desarrollar
estrategias de crecimiento en
el mercado ecuatoriano.
Conocimientos solidos en
3-5 afios  de | gestion financiera y contable.
. . . experiencia  en | Organizacion, planificacion y
Supervisar y coordinar las funciones - .
L roles gestion del tiempo.
administrativas de la empresa, | o . _— . . . |
: Titulo  universitario en | administrativos o | Adaptacion a los cambios.
incluyendo recursos humanos, S L - .
Jefe - . .. | Administracion de | de gestion | Manejo avanzado de
ST finanzas, contabilidad y servicios - - . - S
Administrativo - - . .| Empresas, Contabilidad, | financiera, herramientas ofiméticas y
generales, garantizando la eficiencia | - ] -
. A finanzas o carreras afines. | preferiblemente | software de gestion.
operativa y el cumplimiento de . »”
e L en empresas del | Capacidad de resolucion de
politicas y procedimientos. ”
sector energético | problemas y toma de
o tecnoldgico. decisiones
Comunicacion efectiva.
Excelentes habilidades
. .- comunicativas  orales
Brindar apoyo en tareas de oficina a escritas y
ejecutivos, gerentes 'y  otros = .
. ~ Capacidad para organizar,
profesionales. 12 anos de AR P
- ... |Graduado o0 cursando: — priorizar tareas y gestion del
. Sus responsabilidades, organizacion L - experiencia .
Asistente ; = Ingenieria comercial, ; tiempo.
S de reuniones, atencion de llamadas - . previa en roles . !
Administrativo . ! . Administracion de . Adaptacion a los cambios.
telefdnicas, elaboracion de informes, administrativos, .
U empresas. Conocimiento de
mantenimiento de bases de datos, preferentemente. - .-
L - o herramientas de oficina como
facturacion, tramites publicos, pagos,
MS Excel y Word.
cobros, etc - .
Habilidades interpersonales y
de atencion al cliente.
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Departamento comercial:

Tabla 25 Ficha técnica del departamento Comercial

- Business
l School

(;z;r Descripcion Educacion Experiencia Habilidades
Responsable de desarrollar y - - .
ejecutar estrategias comerciales Hab_llldades de liderazgo y gestion de
para alcanzar los objetivos de equIpos. .
ventas y crecimiento de la Adaptgbﬂ@ad al C"%”.‘b'o:, .

. Organizacion, planificacion y gestion
empresa. Titulo del tiempo
Egg T)rl\ch: erlnict];slpo de I\; enrétsas. de irgr\:ﬁrr]si:t?;';é:n 3 afios de experiencia | Capacidad para desarrollary ejecutar
o yp previaen roles de liderazgo | estrategias comerciales.
accion. de Empresas, en ventas y marketin Habilidades de negociacion y manejo
Jefe | Analiza el mercado vy la| Marketing, nasy 9. : g0 y 1
; . . Experiencia en la | de relaciones con clientes.

Co | competencia y _gestiona las | Comercio © | planificacién y ejecucién | Conocimientos en  anlisis  de

mer | relaciones con los clientes clave. | afines. ge estrategias «)slomjerciales mercado y competencia. Habilidades

cial | Identifica nuevas oportunidades | Cursos de rateg : y comp Y
de negocio y optimiza procesos | gestion de ventas Experl_enp 'a 0 de - Rz

- conocimiento de energias | Capacidad para trabajar bajo presion
de ventas. y marketing. bles (deseabl lir obieti P
Implementar y dar seguimiento a | Inglés: Nivel | renova es (deseable) y cumplir objetivos. Conocimientos
Y- p o en herramientas de CRM vy software
los KPIS de medicion del &rea| medio - A
: de ventas. Habilidad para identificar
comercial. . .
i . nuevas oportunidades de negocio.
Realizar el pedido de - o -
- - - Pensamiento critico y analitico.
importacion de producto segun - 2 .7 .
Orientacion de servicio al cliente
los proyectos cerrados y en curso
Encargado de visitar, captar y dar
seguimiento tanto a clientes Habilidades de ventas y negociacion.
NUevos como a_los_ existentes 2 afios de experiencia Cgpaadad para gestionar mu!tllples
dentro de un territorio asignado. revia en ventas clientes. Conocimientos en gestion de
Enviar cotizaciones y propuestas | Ingenieria P L ' inventarios y toma de pedidos.

Ven - . . Experiencia en campo o . L
comerciales a los diferentes | comercial, o Habilidades de comunicacion y

ded | 7. . . cobertura. Experiencia en . P .
clientes y darles seguimiento. marketing, o . servicio al cliente.

or - o . . la gestion de relaciones con -

Realiza el seguimiento de | administracion . Capacidad para resolver problemas y
de |. . . clientes y apertura de L .-
inventarios, toma  pedidos, | de empresas, | . tomar decisiones rapidas.

cob - clientes nuevos y o) .

ertu resuelve problemas y mantiene y | deseable. foSDeCCion Habilidad para trabajar de manera
desarrolla una relacién estrecha | Inglés: Nivel | Prospeccion. independiente y gestionar su tiempo

ra - - Experiencia 0 .
con los clientes. medio - .| de forma efectiva.

- conocimiento de energias —_ -
Cumplir con el plan vy Conocimientos bésicos en
renovables (deseable) . -
presupuesto de ventas herramientas de gestion de ventas.
establecido. Adaptabilidad al cambio.
Gestidn de cobranzas.
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Tabla 26 Ficha técnica del departamento técnico

Business
School

Jefe de Operaciones

de la organizacién, asegurando la eficiencia y
efectividad de los procesos operativos. Debe
planificar, dirigir y coordinar actividades para
optimizar el rendimiento y cumplir con los
objetivos estratégicos de la empresa.

electrénica 0
mecatrénica.

Deseable:
Cursos de
gestion de

proyectos y
liderazgo.

eléctricas. -
Implementacion de
mejoras de
procesos.

-Jefe de proyectos
eléctricos 6 de
instalacion de
sistemas
fotovoltaicos.

Cargo Descripcion Educacion Experiencia Habilidades

2 afios de

experiencia en: . -
Titulo —Roles de legerazgo y gestion de

P s equipos.
universitario en | supervision y s -
o N Comunicacion efectiva.
. . . . .| Ingenieria coordinacion de p :
Supervisar y coordinar las operaciones diarias | % . . - Trabajo en equipo.

Eléctrica, operaciones

Resolucién de problemas
y toma de decisiones.
Adaptacion a los cambios
Organizacion,
planificacion y gestion
del tiempo.

Gestion de proyectos.
Creatividad e innovacion.

Realiza el disefio, la instalacion,
configuracién, puesta en marcha y monitoreo
de los sistemas fotovoltaicos, asi como es
responsable de ejecutar los mantenimientos

Titulo de
tecndlogo en
electricidad y
electronica.

Deseable:
Cursos en
instalacion y

1 afio de
experiencia en
instalaciones,

Resolucién de problemas

técnicos y soporte a
usuarios.
Comunicacién y trabajo
en equipo.

Adaptacion a los cambios.
Organizacién y gestion
del tiempo.

Trabajo bajo presion.
Manejo de inventario y
kardex.

Técnico de operaciones preventivos, correctivos y de emergencia. mantenimiento | mantenimiento  y | Habilidades  para la
de sistemas | soporte técnico a | instalacion,
Mantiene registros detallados de los trabajos | fotovoltaicos. sistemas configuracion,
técnicos asignados 'y cumple con los | Curso sobre | fotovoltaicos. mantenimiento y
estandares de seguridad y calidad. trabajo en altura. reparacion de sistemas
Cursos  sobre fotovoltaicos.
instalaciones Conocimientos en
eléctricas estandares de seguridad y
industriales. calidad.
Manejo de herramientas
ofimaticas (Word, Excel,
Outlook)
. Comunicacion y trabajo
. . T Titulo de .
Brindar soporte y asistencia técnica en la bachiller  con | 1 afio de | €N €quipo.
instalacion, configuracion y mantenimiento de S Sher . | Capacidad de adaptacion
: : - formacién experiencia como: .
equipos y sistemas fotovoltaicos. Sus tareas | ., . . ) a los cambios.
: ] - . técnica en areas | -Asistente en - .
incluyen el manejo y registro de ingreso y electronica instal A Gestion del tiempo y
e salidas del inventario existente, gestion de S - organizacion.
Auxiliar técnico R . electricidad e | eléctricas o de . : L
documentacion técnica, soporte a usuarios y | - e ] Manejo de inventario y
s ; informatica. sistemas
elaboracion  de  informes,  mantener Deseable: fotovoltaicos kardex.
actualizadas las bitacoras sobre los trabajos Cursos ' sobre | -Maneio : de Gestion documental.
técnicos y demas que designe el jefe de A . 10 Manejo de herramientas
: manejo de | inventarios S
operaciones. inventario ofimaticas (Word, Excel,

Outlook)
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4.1.4 Gastos de Personal. Calculo de sueldos y salarios.

Para el célculo de los gastos de personal se ha tenido en consideracion lo siguiente:

Tabla 27 Gastos de personal, sueldos y salarios

Sueldo
Puesto de Trabajo Mensual Observaciones sobre la contratacion
(Unitario)
Gerente General 1500 Contratacion de 1 persona desde el primer mes de labores.
Jefe Administrativo 800 Contratacion de 1 persona a partir del tercer afio de labores.
Asistente Administrativo 460 Contratacion de 1 persona desde el primer mes de labores.
Jefe Comercial 800 Contratacion de 1 persona desde el primer mes de labores.
Contratacion de 1 persona desde el primer mes de trabajo del Afio
1y Afio 2.
Vendedor de cobertura 600 A partir del Afio 3 en lo adelante se considera la contratacién de 1
persona adicional.
Jefe de Operaciones 1000 Contratacion de 1 persona desde el cuarto mes de trabajo.
Contratacion de 1 persona desde el cuarto mes de trabajo del Afio
Técnico de Operaciones 700 1 hasta el ultimo mes del Afio 2. A partir del Afio 3 en lo adelante
se considera la contratacion de 1 persona adicional.
Auxiliar Técnico 460 Contratacion de 1 persona desde el cuarto mes de trabajo.

En la siguiente tabla se detalla el gasto de personal, donde se indican los porcentajes de
bonos aplicados, de seguridad social y cargos adicionales, asi como el valor de incremento

anual considerado.
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Tabla 28 Proyeccion por afo de sueldos y salarios

Calculo de los Sueldos y Salarios Afol | Aflo2 | Afo3 | Aflo4 | Afio5

Produccion
Jefe de operaciones 9.000| 12.120 | 12.241| 12.364| 12.487
Técnico de operaciones 6.300| 8.484| 17.138| 17.309| 17.482
Aucxiliar técnico 4,140 | 5.575 5.631 5.687 5.744
Bonus pagados en érea de produccion 10,0% | 1.944| 2.618 3.501 3.536 3.571
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,0% 0 0 0 0 0
Seguridad Social y otros gastos de personal 7.221| 9.725| 13.005| 13.135| 13.266
Total Sueldos y Salarios en Produccion 28.605| 38.522 | 51.516| 52.031| 52551

Dpto. Comercial Afol | Afo2 | Afio3 |Afio4 |Afiob
Jefe Comercial 9.600| 9.696 9.793 9.891 9.990
Vendedor de cobertura 7.200| 7.272| 14.689| 14.836| 14.985
Bonus pagados en area de produccién 8,0%| 1.344| 1.357 1.959 1.978 1.998
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,0% - - - - -
Seguridad Social y otros gastos de personal 6.127| 6.188 8.929 9.018 9.109
Total Sueldos y Salarios en Dpto. Comercial 24.271| 24514 | 35370| 35.724| 36.081

Administracion Afol | Afio2 [Afo3 |[Afo4 |Afo5
Gerente General 18.000 | 18.180| 18.362| 18.545| 18.731
Jefe Administrativo - - 9.793 9.891 9.990
Asistente Administrativo 5520 | 5.575 5.631 5.687 5.744
Bonus pagados en area de administracion 0,0% - - - - -
Otras partidas salariales (seguro médico, etc) 0,0% - - - - -
Seguridad Social y otros gastos de personal 7.943| 8.022| 11.409| 11523| 11.639
Total Sueldos y Salarios en Administracion 31.463| 31.777| 45.195| 45.647| 46.103

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 84.339 | 94.813 | 132.081 | 133.402 | 134.736
Seguridad Social y otros gastos de personal 33,8% | 33,8% | 33,8%| 33,8%| 338%| 338%
Crecimiento anual de salarios 1,0%

Previsiones Financieras.

5.1 Ingresos

Para la prevision de ingresos, hemos considerado diversas categorias de productos y

servicios que ofrece Prosolaris S.A.S.:
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5.1.1 Categorias de Productos y Servicios

5.1.1.1 Planta Fotovoltaica

Descripcion: Esta categoria incluye la venta de soluciones completas que abarcan desde el

estudio de viabilidad y factibilidad, adquisicion de paneles solares y sus accesorios, hasta

la instalacion, puesta en marcha y mantenimiento gratuito durante el primer afio de

operacion de la planta fotovoltaica.

Productos: Dentro de esta categoria, se ofrecen diferentes productos con precios variables

segun la capacidad de la planta, el grado de complejidad de la instalacion y el tipo de

conexion a la red eléctrica (On Grid, Off Grid o hibrido).

5.1.1.2 Servicios Técnicos

Descripcion: Esta categoria agrupa varios servicios adicionales que complementan la oferta

principal de la empresa.

Servicios Incluidos:

512

Disefio, instalacion y puesta en marcha de plantas solares de terceros.
Mantenimiento de plantas solares.

Estudios de viabilidad y factibilidad.

Capacitaciones técnicas para la instalacién y mantenimiento de sistemas solares.
Consultoria en eficiencia energética y optimizacion de recursos.

Otros servicios relacionados que puedan surgir en versiones posteriores del
proyecto.

Proyeccion de Ingresos

Para la proyeccion de ingresos, se han considerado los siguientes aspectos:

Estructura de Precios: Los precios establecidos para los productos y servicios son los

siguientes:
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Tabla 29 Estructuras de precios por afio
Producto/Servicio Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Planta Fotovoltaica $30,300 $30,300 $30,300 $30,300 $30,300
Servicios Técnicos $300 $300 $300 $300 $300

o Estimaciones de Devoluciones: No se ha estimado ningin porcentaje de devoluciones

para los productos y servicios, ya que se espera mantener un alto nivel de satisfaccion del

cliente a través de un servicio de calidad y productos confiables.

5.1.3 Proyeccion de Ingresos por Producto

La proyeccion de ingresos para el producto “Planta fotovoltaica” en los primeros cinco

afios de operacidn del negocio se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 30 Ingresos netos del producto y servicio: planta fotovoltaica

Ingresos netos del producto/servicio: Planta fotovoltaica

Ingresos por Producto/Servicio Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
NUmero de Unidades 9 13 14,49 16,66 19,16
Precio de venta 30.300 30.300 30.300 30.300 30.300
Total ingresos del producto/servicio 272.700 381.780 439.047 504.904 580.640
Devoluciones 0,0% de las ventas 0 0 0 0 0

INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 272.700 381.780 439.047 504.904 580.640
% s/Ventas Totales del Proyecto 98,5% 98,1% 98,0% 97,8% 97,6%
% Incremento en Ventas respecto al afio previo 0,0% 40,00% 15,00% 15,00% 15,00%
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Consideraciones Adicionales:

« Crecimiento del Mercado: Se anticipa un crecimiento en la demanda de soluciones solares
fotovoltaicas debido a la creciente conciencia sobre la sostenibilidad y la eficiencia
energética. Esto podria influir positivamente en las ventas y los ingresos futuros de
Prosolaris S.A.S.

e Innovacién y Desarrollo: La empresa planea invertir en investigacion y desarrollo para
mejorar sus productos y servicios, lo cual podria resultar en la introduccion de nuevas
ofertas al mercado y un incremento en los ingresos.

o Alianzas Estratégicas: Establecer alianzas con proveedores y clientes clave podria
facilitar el acceso a nuevos mercados y ampliar la base de clientes, contribuyendo asi al

crecimiento de los ingresos.

Nota Explicativa:

e Ao 1: En el primer trimestre no se estiman ventas pues son los meses de inicio de
operacion de la empresa donde se empezarian a hacer gestiones de prospeccion de ventas
y procesos de calificacion con clientes y proveedores. Por ello, consideramos que a partir
del cuarto mes se concretaran las ventas. Desde el cuarto hasta el duodécimo mes hemos
estimado ventas mensuales de $30.300 USD, equivalente a la venta de 43 KWP. En total,
9 unidades anuales a precio unitario de $30.300 USD.

o Afo 2: La venta mensual prevista seria de $31.815 USD nimero que hemos representado
como 1.05 unidades. En total, 13 unidades anuales a precio unitario de $30,300 USD, un
40% de incremento en ventas anuales respecto al afio anterior

e Afios 3,4y 5: Se ha considerado un incremento del 15% en ventas respecto al afio previo.

La proyeccion de ingresos de “Servicios Técnicos” para los primeros cinco afos de

operacion del negocio se presenta en la siguiente tabla:
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Tabla 31 Ingresos netos del producto y servicio: Servicios técnicos

Ingresos netos del producto/servicio: Servicios Técnicos

Ingresos por Producto/Servicio Anol Afo2 Afio3 Afo4 Afo5
Numero de Unidades 14 24 30 38 47
Precio de venta 300 300 300 300 300
Total ingresos del producto/servicio 4,050 7.200 9.000 11.250 14.063
Devoluciones 052) Sgntas las 0 0 0 0 0

INGRESOS NETOS POR

PRODUCTO/SERVICIO 4050 7.200 9.000 11.250 14.063
% s/Ventas Totales del Proyecto 15% 19% 2,0% 2,2% 2,4%
0 ~
%o Ir)cremento en Ventas respecto al afio 0,0% 770,8 250,0 250%  25.0%
previo Yo %

Nota Explicativa:

e Ao 1: Ventas mensuales de $450 a partir del cuarto mes. Un total del14 unidades anuales
a precio unitario de $300 USD.

o Afo 2: Ventas mensuales de $600 para todo el periodo. Un total de 24 unidades anuales a
precio unitario de $300 USD. Un Incremento en ventas respecto al afio previo del 78,80%

e Afo0s 3,4y 5: Se ha considerado un incremento del 25% en ventas respecto al afio previo.

El resumen de los ingresos netos se expone en la tabla posterior:
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Tabla 32 Resumen de Ingresos netos por producto y servicio

Business
School

Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Producto/Servicio  Afio1l

Planta fotovoltaica 272.700 381.780 439.047 504.904 580.640
Servicios Técnicos 4.050 7.200 9.000 11.250 14.063
INGRESOS NETOS

DEL PROYECTO 276.750 388.980 448.047 516.154 594.702

Porcentajes Sobre la Venta

Producto/Servicio  Afio1l

Planta fotovoltaica 98,54% 98,15% 97,99% 97,82%
Servicios Técnicos 1,46% 1,85% 2,01% 2,18%

97,64%
2,36%

Podemos apreciar que la mayor fuente de ingresos proviene de la categoria “Planta

Fotovoltaica”, representando entre el 97% y 98% de las ventas totales.

5.2 Costes de Venta

Para comprender completamente la estructura de costes de Prosolaris S.A.S., hemos

desglosado los costes de venta de cada producto/servicio. Esta seccion proporciona detalles

sobre los materiales, mano de obra directa y gastos generales de produccién asociados tanto

con la planta fotovoltaica como con los servicios técnicos.
5.2.1 Costes de Ventas del Producto/Servicio: Planta Fotovoltaica

Descripcion:

o Coste de Materiales: Incluye los paneles solares y accesorios necesarios, que pueden

adquirirse localmente o mediante importacion.

e« Mano de Obra Directa: Corresponde al costo del personal técnico responsable de la

instalacion y mantenimiento de las plantas fotovoltaicas.

o Gastos Generales de Produccién: Incluyen todos los gastos adicionales incurridos antes,

durante y después de las instalaciones de la planta solar.
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Tabla 33 costes de venta del producto y servicio: planta fotovoltaica:

Costes de ventas del producto/servicio: Planta fotovoltaica
Afio 1 Afo2 Afo3 Afio 4 Afo 5

Coste materiales utilizados 2025 2026 2027 2028 2029
Numero de Unidades 9.0 12.6 145 16.7 19.2
Coste materiales por unidad 13,500 13500 13,500 13,500 13,500
Total ingresos del producto/servicio 121,500 170,100 195,615 224,957 258,701

Mano de obra directa 28,187 37,809 50,481 50,897 51,309

Gastos generales de produccion 6,252 8,386 11,276 11,368 11,460

COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 155,939 216,295 257,372 287,223 321,470

5.2.2 Costes de Ventas del Producto/Servicio: Servicios Técnicos
Descripcion:

o Coste de Materiales: Incluye los materiales consumibles utilizados durante las
instalaciones y mantenimientos de plantas solares.

e Mano de Obra Directa: Corresponde al costo del personal técnico responsable de la
ejecucion de los servicios técnicos.

o Gastos Generales de Produccion: Incluyen todos los gastos adicionales relacionados con

la prestacion de servicios técnicos.
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Tabla 34 Costes de venta del producto y servicio: Servicios técnicos:

Costes de ventas del producto/servicio: Servicios Técnicos

Afiol Afo2 Afo3 ARo4 Afob
Coste materiales utilizados 2025 2026 2027 2028 2029
NUmero de Unidades 14 24 30 38 47
Coste materiales por unidad 20 20 20.0 20.0 20.0
Total ingresos del producto/servicio 270 480 600 750 938
Mano de obra directa 419 713 1,035 1,134 1,243
Gastos generales de fabricacion 93 158 231 253 278
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 781 1,351 1,866 2,137 2,458
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Coste de ventas por producto/servicio 2025 2026 2027 2028 2029
Planta fotovoltaica 155,939 216,295 257,372 287,223 321,470
Servicios Técnicos 781 1,351 1,866 2,137 2,458

COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO

156,720 217,646 259,238 289,360 323,928

Afiol Afio2 Afo3 Afo4 Afio5S

Margen Bruto del producto/servicio: Planta fotovoltaica 2025 2026 2027 2028 2029

Ingresos Netos 272,700 381,780 439,047 504,904 580,640

Coste de Ventas 155,939 216,295 257,372 287,223 321,470
MARGEN BRUTO 116,761 165,485 181,675 217,681 259,170
% s/Ventas del Producto/Servicio 428% 433% 414% 43.1% 44.6%
Margen Bruto del producto/servicio: Servicios Técnicos

Ingresos Netos 4,050 7,200 9,000 11,250 14,063

Coste de Ventas 781 1,351 1,866 2,137 2,458
MARGEN BRUTO 3269 5849 7,134 9,113 11,605
% s/Ventas del Producto/Servicio 80.7% 81.2% 79.3% 81.0% 82.5%

53 Costes de Produccion

Para la estimacion de los costes de produccion, se han considerado los costos incurridos

por el personal de servicios técnicos antes, durante y después de la instalacion de la planta
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fotovoltaica. Ademas, se han incluido otros costos adicionales necesarios para la correcta

ejecucion de los proyectos.

5.31 Otros Costes Incluidos

e Materiales consumibles adicionales requeridos durante la ejecucion del proyecto de
instalacion de la planta fotovoltaica.

e Suministros de limpieza.

e Combustible.

e Mantenimiento de vehiculos.
e Mantenimiento de equipos.

e Seguridad y salud ocupacional.

Tabla 35 Costes de produccion por afio

Costes de Produccion Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob

2025 2026 2027 2028 2029
Mano de obra directa 28,605 38,522 51,516 52,031 52,551

Gastos generales de fabricacion

Numero de empleados en produccion 3 3 4 4 4
Material de Oficina 15 /Empleado 405 545 734 742 749
Viajes 100 /Empleado 2,700 3,636 4,896 4,945 4,995
Comunicacion 20 /Empleado 540 727 979 989 999
Otros 100 /Empleado 2,700 3,636 4,896 4,945 4,995
Alquiler area de produccion 0 0 0 0 0
Agua, electricidad 0.0 /m2 0 0 0 0 0
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0.0 /m2 0 0 0 0 0
Total costes indirectos 6,345 8,545 11,507 11,622 11,738
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 34950 47,066 63,023 63,653 64,289
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e Crecimiento del Personal: Se prevée un aumento en el numero de empleados en

produccion para atender la creciente demanda de proyectos. (Ver cronograma de

contratacion en la seccion 4.2.1 Relacion de Cargos)

e Gastos Variables: Los gastos como viajes y comunicacion se han calculado por empleado

y se ajustaran segun el nimero de empleados.

e Costes de Seguridad y Salud Ocupacional: Se han incluido en los gastos generales para

asegurar el bienestar y seguridad del personal técnico durante la ejecucion de los proyectos.

54  Gastos operativos (OPEX)

Los gastos operativos (OPEX) se desglosan en varias categorias que abarcan el personal,

el departamento comercial, administracion e imprevistos. A continuacion, se presenta un

resumen de los costos operativos del proyecto durante los primeros cinco afnos:

Tabla 36 Costes de explotacion

Costes de explotacion 2025 2026 2027 2028 2029
Gastos de Personal 55,734 56,291 80,565 81,371 82,184
Gastos de Dpto. Comercial 21,413 29,289 34,485 39,284 44,813
Gastos de Administracion 19,628 20,795 22,397 21,002 21,905
Imprevistos 8,303 11,669 13,441 15485 17,841

COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 105,076 118,045 150,888 157,141 166,744

En las siguientes tablas se presentan las cifras de los gastos operativos del personal

detallados del Departamento Comercial y Administrativo para los cinco afios de

proyeccion.
Afiol Afo2 Afo3 Afo4d4 Afob
Gastos de Personal (excl. gastos de produccion) 2025 2026 2027 2028 2029
Sueldos y salarios en Disefio 0 0 0 0 0
Sueldos y salarios en Depto. Comercial 24,271 24514 35370 35,724 36,081
Sueldos y salarios en Administracion 31,463 31,777 45195 45,647 46,103
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 55,734 56,291 80,565 81,371 82,184
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Afiol Afio2 Afo3 Afo4 Afob5
Gastos Depto. Comercial 2025 2026 2027 2028 2029
Numero de empleados 2 2 3 3 3
Gastos de asesoramiento SegUn sea necesario 0 0 0 0 0
Material de Oficina 15 /Empleado 360 364 551 556 562
Viajes 50 /Empleado 1,200 1,212 1836 1,855 1,873
Comunicacion 20 /Empleado 480 485 734 742 749
Publicidad, ferias, exhibiciones 1.0% de las ventas 2,768 3,800 4,480 5,162 5,947
Comisiones en venta 5.0% de las ventas 13,838 19,449 22,402 25,808 29,735
Otros 1.0% de las ventas 2,768 3,800 4,480 5,162 5,947
TOTAL GASTOS Depto. Comercial 21,413 29,289 34,485 39,284 44,813

El rubro de

“Otros” en el Depto. Comercial contempla gastos por: combustible,

mantenimiento de vehiculos y equipos, suministros de limpieza, alquiler de software,

seguridad y salud ocupacional, 1+D.

Gastos de Administracion

Numero de empleados (incl. todas areas excepto produccién & marketing y ventas)

Material de Oficina
Viajes

Comunicacion

15 /Empleado
30 /Empleado

20 /Empleado

Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Seguln sea necesario

Provisién por facturas impagadas

de las ventas

Aol Afo2 Ano3 Afo4 Afob5

2025 2026 2027 2028 2029

360 364 551 45 45

720 727 1,102 90 90

480 485 734 60 60

3,900 3,900 3,900 3,900 3,900

Alquiler oficina 8,400 8,400 8,569 8,655 8,741
Agua, electricidad 0.25 /m2 600 606 612 618 624
Mantenimiento, reparaciones puntuales 1.00 /m2 2,400 2424 2,448 2473 2,497
Otros 1.0% de las ventas 2,768 3,890 4,480 5,162 5,947

19,62 20,79 22,39 21,00 21,90

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION

8 5 7 2 5
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Tabla 37 Estimacion de imprevistos:

Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob

IMPREVISTOS 2025 2026 2027 2028 2029
Estimacién de provisiones 3.0%de las ventas 8,303 11,669 13441 15485 17,841
TOTAL IMPREVISTOS 8,303 11,669 13,441 15485 17,841

Consideraciones Adicionales:

1. Arriendo: El gasto por concepto de arriendo se ha asignado totalmente al area de
Administracion. El valor mensual es de $700 USD por 200 m? de espacio fisico.

2. Rubro de ""Otros™ en Administracion:

o Combustible

o Hosting

o Alquiler de software

o Licencias anuales de utilitarios

o Permisos de funcionamiento

o Contribuciones a entidades publicas establecidas por ley (impuesto 1.5 x mil, patentes
municipales, contribucion a la Superintendencia de Compafiias)

o Suministros de limpieza

o Seguridad y salud ocupacional

3. Imprevistos: Se ha estimado un 3% sobre el total de las ventas previstas para cubrir

contingencias y situaciones no planificadas.

55 Inversiones en bienes de capital (CAPEX)

A continuacion, se presenta el plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX) de
Prosolaris S.A.S:
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Tabla 38 Inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Vehiculos

Total CAPEX Observacién
Afio 1, Mes 1: Compra de un vehiculo por 19.000 USD

CENNEESE Dl 38.000 Afio 2, Mes 1: Compra de un vehiculo por 19.000 USD
Total Inversiones / CAPEX 38.000 Plazo de Amortizacién: 5 afios
Mobiliario Total CAPEX  pservacién
Muebles y Enseres 5.000 Ao 1, Mes 1. Compra por 5.000 USD
Total Inversiones / CAPEX  5.000 Plazo de Amortizacion: 10 afios
Hardware Total CAPEX
Equipos de computo 3.000 Observacion
Afo 1, mes 1: Compra por 3.000 USD en equipos de cémputo.
Total Inversiones / CAPEX 3.000 Plazo de Amortizacion: 3 afios.
TOTAL INVERSIONES / 46.000

CAPEX DEL PROYECTO
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Vehiculos
Camioneta a Diesel
Total amortizaciones

Mobiliario
Muebles y Enseres
Total amortizaciones
Hardware
Equipos de computo

Total amortizaciones

TOTAL AMORTIZACIONES

Inversiones (CAPEX) del periodo

Inversiones Acumuladas - Activo Fijo

Amortizaciones del periodo

Amortizacion Acumulada

Tabla 39 Amortizaciones

Plazos Amortizacién
5 afos

Plazos Amortizacién
10 afos

Plazos Amortizacién
3 afios

Ao 1
7.600
7.600

Ao 1
500
500

Ao 1
1.000
1.000

9.100

Tabla 40 Resumen de CAPEX

Aiio 2
7.600
7.600

Ao 2
500
500

Ao 2
1.000
1.000

9.100

27.000

27.000
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9.100

9.100

Aiio 3
7.600
7.600
Ao 3

500

500
Ao 3
1.000
1.000

9.100

19.000
46.000
9.100

18.200
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Ao 4 Aio5
7.600 7.600
7.600 7.600
Aiho4 Aio5
500 500
500 500
Aiho4 Aio5
0 0

0 0

8.100 8.100

0 0

46.000 46.000

9.100 8.100

27.300 35.400

0

46.000

8.100

43.500
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5.6  Cuenta de explotacion
Tabla 41 Cuenta de explotacion
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en
délares 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos Netos del Proyecto 276,750 388,980 448,047 516,154 594,702
Coste de Ventas (156,720) (217,646) (259,238) (289,360)  (323,928)
MARGEN BRUTO 120,030 171,334 188,809 226,794 270,775
0,
% s/Ventas Totales del 3% 2% 4% 2% 4%
Proyecto
Costes de Explotacion
Gastos de Personal (55,734)  (56,291)  (80,565)  (81,371)  (82,184)
Gastos de Dpto.
Comercial (21,413)  (29,289)  (34,485)  (39,284)  (44,813)
Gastos de Administracion (19,628)  (20,795)  (22,397)  (21,002)  (21,905)
Imprevistos (8,303)  (11,669)  (13441) (15485)  (17,841)
Total Costes de
., 105,076) (118,045) (150,888) (157,141) (166,744
Explotacion ( ) ( ) ( ) ( ) ( )
0,
% s/Ventas Totales del . e . e P
Proyecto
EBITDA 14,953 53,289 37,921 69,653 104,030
0,
% s/Ventas Totales del 506 14% 8% 13% 17%
Proyecto
Amortizacion (9,100) (9,100) (9,100) (8,100) (8,100)
EBIT 5,853 44,189 28,821 61,553 95,930
0,
% s/Ventas Totales del 2% 1% 6% 1% 16%
Proyecto
Gastos Financieros (1,733) (1,553) (1,083) (217) 0
Ingresos Financieros 0.0% saldo caja 0 0 0 0 0
Beneficio antes de 4,120 42,636 27,738 61,336 95,930
Impuestos
Impuesto sobre beneficio 36.2 gel . (1,494)  (15455)  (10,055)  (22,234)  (34,775)
5% beneficio
BENEFICIO NETO
. 2,627 27,180 17,683 39,102 61,156
(PERDIDA)
Rentabilidad ~ sobre la 0.95% 6.99% 3.95% 7.58% 10.28%

venta
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Consideraciones Adicionales:

e Impuesto sobre el Beneficio: Se ha considerado un tipo impositivo del 36.25%, que
incluye la participacion a trabajadores y el impuesto a la renta conforme a la normativa
vigente en Ecuador.

e Margen Bruto: EI margen bruto sobre la venta se mantiene positivo, representando entre
el 42% y 46% de las ventas totales en los afios proyectados. Esto asegura que la empresa
mantenga una buena rentabilidad operacional a lo largo del tiempo.

e Beneficio Neto: En el primer afio, el beneficio neto es minimo debido a los gastos iniciales
de arranque del proyecto. Sin embargo, no se generan pérdidas. A partir del cierre del
segundo afio, la rentabilidad se incrementa alcanzando un porcentaje del 10.28% en el 5to
afio con una utilidad de 61.156 USD.

5.7  Punto de equilibrio

Para determinar la sostenibilidad del proyecto, es fundamental calcular el punto de

equilibrio anual y mensual, asi como en unidades para los productos principales.
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Tabla 42 Punto de Equilibrio
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

PUNTO DE EQUILIBRIO 296.746,97 382.757,83 473.148,05 510.154,10 554.961,23
P.E MENSUAL 24.728,91 31.896,49 39.429,00 42.512,84 46.246,77
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 156.720,32 217.646,43 259.237,55 289.360,02 323.927,64
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 105.076,33 118.044,97 150.887,96 157.141,31 166.744,29
GASTOS FINANCIEROS 0 COSTO PRODUCCION 34.950,32 47.066,43 63.022,55 63.652,77 64.289,30
VENTAS REALES 276.750,00 388.980,00 448.047,00 516.154,05 594.702,16
(A) PVP unitario - Planta fotovoltaica 30.300,00 30.300,00 30.300,00 30.300,00 30.300,00
(B) PVP unitario - Servicio Técnico 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
(C) Precio de venta unificado = (A+B) 30.600,00 30.600,00 30.600,00 30.600,00 30.600,00
(D) Precio unitario de 1 KWP (ProSolaris) 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
(E) Total de KWP equivalente = (C/D) 43,71 43,71 43,71 43,71 43,71
(F) PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 9,7 12,5 15,5 16,7 18,1
(G) PUNTO DE EQUILIBRIO EN KWP = (E*F) 423,92 546,80 675,93 728,79 792,80

Consideraciones:

Las unidades calculadas se consideraran para el producto "Planta Fotovoltaica™ dado que

las ventas de esta categoria representan el 98% de las ventas totales.
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Financiacion y Rentabilidad del Proyecto
6.1 Fondo de maniobra

El fondo de maniobra de ProSolaris se establece de acuerdo con las siguientes politicas de

cobro:

Tabla 43 Politica de cobros a clientes

Politica de cobros a clientes

% Ventas al contado 50% 30% 30% 30% 30%
% Ventas a Crédito 50% 70% 70% 70% @ 70%
% Ventas al contado 100% 100% 100%  100%  100%

% Ventas a Crédito 0% 0% 0% 0% 0%

e 0 dias del mes 01 al 03 pues es el tiempo que toma la gestion de compra e
importacion de los bienes que conformaran el inventario inicial y en materializar el
Dias de Inventario cierre de la primera venta.
e 60 dias desde el mes 04 al mes 24.

e 45 dias para el afio 3, 4 y 5 de operacion.

e 0 dias del mes 01 al mes 03 porque no se estimo facturar a clientes en estos meses
sino a partir del mes 04, que es cuando podremos materializar las primeras ventas.
Dias de Cobro e 30 dias desde el mes 04 hasta el mes 24.

e 60 dias para el afio 3, 4 y 5 de operacion.

e 0O dias del mes 01 al mes 03 que es el tiempo de negociacion con proveedores para
Dias de Pago el otorgamiento del crédito.

e 30 dias desde el mes 04 hasta el mes 12.
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e 45 dias para todo el afio 2 de operacion.

e 60 dias parael afo 3, 4 y 5 de operacion.

Otros Activos . ., o .,
La estimacidn es cero para todos los afios de operacion.

Corrientes

Otros Pasivos . ., - .,
La estimacidn es cero para todos los afios de operacion.

Corrientes

Acorde a las previsiones descritas en la tabla anterior, el fondo de maniobra es positivo
para todos los afios proyectados por lo que la empresa contara con liquidez para hacer frente

a sus obligaciones corrientes.

Tabla 44 Cdlculo de fondo de maniobra

Inventario 34,827 36,274 31,961 35,675 39,936

Clientes 15,150 22,271 50,520 58,099 66,813

Otros activos corrientes 0 0 0 0 0

Proveedores (17,413) (27,206) (42,614) (47,566) (53,248)

Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0

FONDO DE MANIOBRA 32,563 31,339 39,867 46,207 53,501
e Inventario:

El inventario se mantiene constante durante los primeros dos afios (2025 y 2026), con una
ligera reduccion en 2027, y un aumento en los afios subsiguientes (2028 y 2029) debido a
que la politica de dias de inventario se mantuvo constante (60 dias). La reduccion en el
inventario para el tercer afio se debe a una mejora en la gestion del stock ya que a partir de

este afio los dias de inventario se reducen de 60 dias a 45 dias. Para los afios 4to y 5to los
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incrementos en las cifras de inventario se deben al crecimiento de ventas proyectado que

implica mayor necesidad de stock.
e Clientes:

Las cuentas por cobrar de clientes aumentan de manera significativa a lo largo de los cinco
afios proyectados. Esto es coherente con la politica de ventas a crédito para el producto
"Planta Fotovoltaica”, donde un 50% de las ventas en el primer afio son al contado, pero
luego se reduce al 30%, mientras que las ventas a crédito aumentan al 70% desde el
segundo afio en adelante. El incremento en cuentas por cobrar también refleja un mayor
volumen de ventas y expansion del negocio, pero incrementa el riesgo de liquidez si no se

gestionan bien las cobranzas.
e Proveedores:

Las cuentas por pagar a proveedores también muestran un aumento significativo, lo cual
es consistente con los incrementos en inventario y ventas. ProSolaris ha negociado
condiciones de pago que permiten extender sus obligaciones con los proveedores,
contribuyendo positivamente al fondo de maniobra al reducir la necesidad de efectivo

inmediato para cubrir estos pagos.
e Otros activos y pasivos corrientes:
No se consideran otros activos ni pasivos corrientes en las proyecciones, lo que simplifica

el analisis, pero también significa que cualquier variacion inesperada en estos rubros podria

tener un impacto directo en la liquidez de la empresa.
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El balance de situacion proyectado de ProSolaris refleja una evolucién positiva de la
empresa en términos de activos, pasivos y fondos propios durante los cinco afios

analizados.

Balance de Situacion proyectado

Tabla 45 Balance de situacion del proyecto:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en dolares 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVOS
Activos Corrientes

Caja 28,181 40,301 30,645 62,019 96,521

Inventario 34,827 36,274 31,961 35,675 39,936

Clientes 15,150 22,271 50,520 58,099 66,813

Otros activos corrientes 0 0 0 0 0
Total Activos Corrientes 78,158 98,846 113,126 155,792 203,270
Activos Fijos

Activos Fijos (tangibles & intangibles) 27,000 46,000 46,000 46,000 46,000

Amortizacion Acumulada (9,100)  (18,200) (27,300)  (35,400)  (43,500)
Activo Fijo Neto 17,900 27,800 18,700 10,600 2,500
TOTALACTIVO 96,068 126,646 131,826 166,392 205,770
PASIVOS
Pasivo Corriente

Proveedores 17,413 27,206 42,614 47,566 53,248

Impuestos a pagar 1,018 1,300 10,055 22,234 34,775

Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0

Deudas a pagar a corto plazo 8,333 6,667 1,667 0 0
Total Pasivos Corrientes 26,765 35,172 54,336 69,800 88,023
Pasivos a Largo Plazo

Deudas a largo Plazo 6,667 1,667 0 0 0
Total Pasivos a Largo Plazo 6,667 1,667 0 0 0
TOTAL PASIVO 33,431 36,839 54,336 69,800 88,023
FONDOS PROPIOS

Capital Social 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000

Reservas 837 27,521 (193) (2,510) (3,408)

Beneficio (pérdida) del ejercicio 1,790 2,286 17,683 39,102 61,156
TOTAL FONDOS PROPIOS 62,627 89,807 77,490 96,592 117,747
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 96,058 126,646 131,826 166,392 205,770
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Andlisis de los Activos:

. Activos Corrientes:

Caja: La caja muestra un crecimiento constante a lo largo del periodo, comenzando con
$28,181 en 2025 y alcanzando $96,521 en 2029. Este aumento sugiere una mejora en la
capacidad de generar efectivo, lo cual es un buen indicador de liquidez.

Inventario: El inventario también crece, aunque de manera mas moderada, pasando de
$34,827 en 2025 a $39,936 en 2029. Esto es coherente con la estrategia de la empresa de
gestionar su stock de manera eficiente para evitar sobreacumulacion.

Clientes: Las cuentas por cobrar aumentan considerablemente, de $15,150 en 2025 a
$66,813 en 2029. Este crecimiento es indicativo de un incremento en las ventas a crédito,
lo cual podria representar un riesgo si no se maneja bien el ciclo de cobros.

. Activos Fijos:

Activo Fijo Neto: EIl valor neto de los activos fijos disminuye significativamente, de
$17,900 en 2025 a $2,500 en 2029, debido a la amortizacion acumulada. Esto refleja la

depreciacién de los activos tangibles e intangibles a lo largo del tiempo.

. Total Activos:

El total de activos pasa de $96,058 en 2025 a $205,770 en 2029, mostrando un crecimiento
consistente que refleja la expansion y consolidacion de la empresa.
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Andlisis de los Pasivos:
1. Pasivos Corrientes:

o Proveedores: Las cuentas por pagar a proveedores aumentan de $17,413 en 2025 a
$53,248 en 2029, lo que es consistente con el crecimiento en inventarios y ventas. Este
incremento se debe a una estrategia de negociacion de plazos de pago que podria ayudar a
mantener la liquidez.

o Impuestos a Pagar: Los impuestos aumentan significativamente, especialmente a partir
del tercer afio, alcanzando $34,775 en 2029. Esto refleja el crecimiento en la actividad y
los beneficios de la empresa.

o Deudas a corto plazo: Se refiere al valor corriente de la deuda bancaria estimada que se
reduce progresivamente, de $8,333 en 2025 a $0 en 2028 acorde a la tabla de amortizacion

estimada en la seccién 6.4. del presente documento.

2. Pasivos a Largo Plazo:

o Deudas a Largo Plazo: Se refiere al valor a largo plazo de la deuda bancaria provisionada
que se reduce acorde a la tabla de amortizacion estimada en la seccion 6.4. del presente

documento.

3. Total Pasivos:
o El total de pasivos muestra un incremento de $33,431 en 2025 a $88,023 en 2029, lo que
sugiere un aumento en las obligaciones de la empresa, aunque controlado en comparacién

con el crecimiento de los activos.
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Analisis de los Fondos Propios:

Capital Social:

El capital social se mantiene constante en $60,000 durante todo el periodo, lo que indica
gue no se han estimado nuevas aportaciones de capital.

Reservas:

Las reservas muestran fluctuaciones, con un aumento significativo en 2026, seguido de una
disminucion en los afios posteriores. Esto se debe a las decisiones de distribucion de

beneficios a los accionistas para los afios 2027, 2028, 2029 acorde a la siguiente tabla:

Tabla 46 Pagos de dividendos proyectados

2025 2026 2027 2028 2029
0 0 30.000 20.000 40.000

Beneficio del Ejercicio:

El beneficio neto aumenta significativamente a partir del tercer afio, alcanzando $61,156
en 2029. Este crecimiento es un reflejo del aumento en la rentabilidad operativa de la
empresa por un mayor volumen de ventas.

Total Fondos Propios:

Los fondos propios crecen de $62,627 en 2025 a $117,747 en 2029, como consecuencia de
la politica de distribucion de dividendos establecida. El crecimiento continuo de los fondos

propios refuerza la solvencia financiera de la empresa.

Las proyecciones se han estimado teniendo en cuenta que el mayor porcentaje de
financiacion provenga de fondos propios que de terceros y cuidando mucho el indice de
endeudamiento con entidades financieras, a continuacion, compartimos la estructura de

financiacion proyectada:
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Tabla 47 Estructura financiera

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
2025 2026 2027 2028 2029

ESTRUCTURA FINANCIERA

Financiacion de terceros| 34.80% | 29.09% | 41.22% | 41.95% | 42.78%

Fondos Propios| 65.20% | 70.91% | 58.78% | 58.05% | 57.22%

6.2.1

Financiacion de Terceros: La financiacién de terceros se mantiene en un rango del 29% al
43%, mostrando una ligera tendencia al alza. Esto indica que ProSolaris sigue dependiendo
en parte de la financiacion externa, aunque ha logrado mantener una estructura financiera
equilibrada con poco endeudamiento con entidades financieras y mayor endeudamiento
con pasivos espontaneos.

Fondos Propios: Los fondos propios, que comienzan en 65.20% en 2025, disminuyen
ligeramente a 57.22% en 2029, esto como consecuencia de la distribucién de dividendos
que tiene impacto en la reduccion de las reservas. Aunque hay una ligera disminucién, la
empresa sigue financiando la mayor parte de sus operaciones con recursos propios, lo cual

es una sefal de solidez financiera.

Ratios Financieros

Se presentan los principales ratios financieros proyectados para ProSolaris, los cuales
muestran la evolucion de la empresa en términos de liquidez, solvencia, endeudamiento y

rentabilidad durante los proximos cinco afos.
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Tabla 48 Consolidado de ratios financieros

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afno 4| Afo 5
RATIOS 2025 2026 2027 2028 | 2029 |Promedio

Liquidez Corriente 2.92 2.81 2.08 223 | 231 247
Test Acido 1.62 1.78 1.49 1.72 | 1.86 1.69
Solvencia 2.87 3.44 2.43 238 | 234 | 9269
fgggggiar?;ggo Pasivos totales sobre - 55 0.41 070 | 072 | 075 | 4
ali?i(\j/%usdt?)rtglligto Pasivos totales sobre 0.35 0.29 041 042 | 043 038
ROE 2.86% 2.55% 22.82% |40.48%51.94%)| 24.13%
Rentabilidad operativa 0.95% 6.99% 3.95% 7.58% [10.28%| 5.95%

Liquidez Corriente:

La liquidez corriente se mantiene en un rango saludable, comenzando en 2.92 en 2025 y
estabilizdndose en torno a 2.31 en 2029, con un promedio de 2.47. Esto indica que
ProSolaris podra cubrir sus obligaciones corrientes sin problemas, manteniendo un margen

de seguridad adecuado.
Test Acido:

El test &cido, que excluye el inventario para una vision mas conservadora de la liquidez,
presenta valores que van de 1.49 a 1.86, con un promedio de 1.69. Aungue ligeramente mas
bajo que la liquidez corriente, sigue mostrando que la empresa tiene suficiente liquidez

para cubrir sus deudas a corto plazo sin depender de la venta de inventario.
Solvencia:

El ratio de solvencia es solido, fluctuando entre 2.34 y 3.44, con un promedio de 2.69. Esto
refleja que la empresa mantiene una capacidad significativa para cumplir con sus
obligaciones al corto y largo plazo, lo cual es crucial para la estabilidad financiera a largo

plazo.
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Endeudamiento:

e Pasivos sobre Fondos Propios: Este ratio muestra un aumento a partir del tercer afio,
Ilegando a 0.75 en 2029 debido a la disminucion de las Reservas por el pago de dividendos
en 2027, 2028 y 2029 y un incremento en los impuestos por pagar. A pesar de este aumento,

el endeudamiento se mantiene en un nivel manejable, con un promedio de 0.62.

o Pasivos sobre Activos Totales: Este ratio se mantiene relativamente estable, con un
promedio de 0.38, lo que indica que una proporcion razonable de los activos de la empresa

esta financiada con deuda, manteniendo un equilibrio adecuado entre la deuda y los activos.
Rentabilidad sobre el Patrimonio (ROE):

« ElI ROE muestra un aumento significativo a partir del tercer afio, alcanzando 51.94% en
2029. Este incremento refleja una mejora considerable en la rentabilidad de los fondos
propios, impulsada por la politica de reparto de utilidades que retiene una parte significativa

de los beneficios para fortalecer las reservas de la empresa.
Rentabilidad Operativa:

o Larentabilidad operativa varia a lo largo de los afios, con un promedio de 5.95% debido a
una estimacion de ventas conservadora. Este ratio indica que la empresa esta generando
beneficios operativos consistentes, aunque la variabilidad sugiere que la gestion debe estar

atenta a optimizar la eficiencia operativa para mantener o mejorar este margen en el futuro.
6.3  Estado de Cash Flow

El flujo de caja proyectado para ProSolaris muestra que la empresa mantendré una posicion
de liquidez saludable a lo largo de los cinco afios de operacion. Los flujos de caja son
positivos en cada afio proyectado, lo que sugiere una gestion efectiva de los recursos

financieros y una operacion sostenible.

Se ha considerado una aportacion inicial de los socios fundadores de $60.000 y una deuda
bancaria de 20.000 cuyo desembolso se prevé para el tercer mes de operacion tomando en

cuenta el tiempo que demora el tramite burocréatico con la entidad financiera.
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La reparticion de dividendos se estima a partir del afio 3, 4 y 5 monitoreando que los Fondos
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Propios representen como minimo el 55% de la estructura de financiacion.

Tabla 49 Cash flow proyectado

Estado de Cash Flow proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en délares 2025 2026 2027 2028 2029
CAJAAL INICIO DEL EJERCICIO 0 28181 40,301 30,645 62,019
Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto 2,627 27,180 17,683 39,102 61,156

Amortizaciones & Depreciaciones 9,100 9,100 9,100 8,100 8,100

Reduccion (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) (49,977) (8,568) (23,936) (11,292) (12,977)

Aumento (reduccion) de Pasivo Corriente (sin deuda) 18,431 10,075 24,164 17,131 18,223
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (19,819) 37,787 27,010 53,041 74,502
Flujo de Caja de las Inversiones

CAPEX - Inversiones 27,000 19,000 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones 27,000 19,000 0 0 0
Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion

Aportaciones de los fundadores 60,000 0

Aportaciones de los Inversores 0 0 0 0 0

Deuda de los inversores 0 0 0 0 0

Deuda Bancaria 1 20,000 0 0 0 0

Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0

Recompra de Acciones 0 0 0 0 0

Amortizacion Deuda de los inversores 0 0 0 0 0

Amortizaciéon Deuda Bancaria 1 (5,000) (6,667) (6,667) (1,667) 0

Amortizacion Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0

Dividendos 0 0 (30,000) (20,000) (40,000)
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion 75,000 (6,667) (36,667) (21,667)  (40,000)
CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 28,181 40,301 30,645 62,019 96,521

6.4 Deuda

ProSolaris adquirira una deuda de $20,000 al tercer mes de operacion, con una tasa de

interés del 13% anual y un plazo de amortizacion de 3 afios. La amortizacion sera constante,

QUITO - ECUADOR | 2024




UIDE

Powared by
Arizona State University

Business
School

es decir, el principal se pagara en partes iguales durante el periodo del préstamo, mientras

que los intereses disminuiran con cada pago, ya que estos se calculan sobre el saldo restante

de la deuda.

A continuacidn, se presenta el calendario de amortizacion de la deuda:

Calendario de Amortizacidn de Deudas

Cantidodes expresadas en Ddlares

Amortizacion Deuda Bancaria 1

Total
2025

Total
027

Total
2026

Total
2028

Total

2029

Principal: ~ 20.000
Tipode interés: - 13,0%
Plazo de Amortizacidn: 3 afios
Tipo de amortizacidn: 1 (1=amortizgcion constante del principal; 2 =amortizacidn de principal a vencimiento)

1 1 0
25,0% 3,3% 33,3% 33,3% 0,0%
Repago de principal: 25,0% 33,3% 33,3% 8,3% 0,0%
Saldo Inicial: 20.000 15.000 831 1.667 0
Amortizacion: f 673" 8.219 7.750 1883 0
Principal: r 5.000 6.667 6.667 1.667 0
Intereses: r 1733 1553 1.033 217 0
Saldo Final: 15.000 8333 1.667 0 0
Deuda a pagar a corto plazo: 8.333 6.667 1.667 0 0
Deuda a largo plazo: 6.667 1.667 0 0 0

llustracion 13 Amortizacion de deuda anual

Este esquema de amortizacion afecta tanto el flujo de caja como los estados f

inancieros de

la empresa. La estructura de pago mantiene los pagos de intereses relativamente altos al

inicio, pero disminuyen a medida que se reduce el saldo de la deuda, lo que favorece la

posicion de liquidez en los Gltimos afos.

Ademas, este esquema ayuda a mantener controlado el ratio de endeudamiento, ya que el

saldo de la deuda se reduce de manera constante.
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Al final del periodo de amortizacién en 2028, ProSolaris habra pagado un total de $20,000
de principal y $3,900 en intereses, completando asi el pago de la deuda sin comprometer
significativamente su liquidez operativa.

Rentabilidad del proyecto

El flujo de caja operativo se ha calculado sumando al Beneficio Neto (después de

impuestos) la amortizacidn, valores que se obtuvieron de la Cuenta de Explotacion.

Luego procedimos a calcular la TIR y VAN del proyecto considerando un tipo de interés

esperado del 15%. En la siguiente tabla se muestran los resultados obtenidos:

Tabla 50 Rentabilidad del proyecto

CASH FLOW (FLUJO DE CAJA)

Proyecciones

Total Total Total Total Total
2025 2026 2027 2028 2029
11.727 36.280 26.783 47.202 69.256

Inversion Inicial 60.000

Tipo de interés deseado por el inversor 15,0%

VAN $56.660,40

TIR 41,38%

PRI: Periodo de Recuperacion (afios) 2,45

PRI: Periodo de Recuperacion (meses) 29,37

Valor Actual Neto (VAN): ElI VAN positivo de $56,660.40 indica que el proyecto
generara un valor adicional considerable sobre la inversion inicial, descontando los flujos
de caja a una tasa de interés del 15%. Esto sugiere que el proyecto no solo recuperara la

inversion inicial, sino que también generara un retorno significativo.

QUITO - ECUADOR | 2024




U UIDE Qi0 s

Powared by
Arizona State University

Tasa Interna de Retorno (TIR): Con una TIR de 41.38%, el proyecto ofrece un
rendimiento sustancialmente superior a la tasa de interés esperada del 15%. Este indicador
refuerza la viabilidad del proyecto y lo convierte en una inversion atractiva, superando las
expectativas de retorno del inversor.

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI): El tiempo necesario para recuperar la
inversion inicial es de aproximadamente 2.45 afios (29.37 meses). Este periodo de
recuperacion es razonable y muestra que el proyecto comenzara a generar beneficios netos

en un plazo relativamente corto, lo que es atractivo para los inversores.
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y APLICACIONES
5.1. Conclusién general
Prosolaris S.A.S. se presenta como una respuesta efectiva a la crisis energética actual en
Ecuador. El pais enfrenta una dependencia de las costosas importaciones de energia y sufre
cortes eléctricos constantes que afectan principalmente a los sectores comercial e industrial.
En este contexto, la implementacidn de sistemas de energia solar fotovoltaica representa
una solucion sostenible y econémicamente viable que no solo reduce los costos energéticos
de las empresas, sino que también fortalece su independencia operativa.
A lo largo del andlisis financiero, se concluye que Prosolaris S.A.S. ofrece una alta
rentabilidad con una Tasa Interna de Retorno (TIR) estimada del 41.38%, y un Valor Actual
Neto (VAN) positivo superior de $56660.44 La proyeccion de una rentabilidad sobre el
patrimonio (ROE) superior al 20% a partir del tercer afio de operacion demuestra que el
proyecto no solo es viable, sino altamente atractivo para los inversionistas y empresas del
sector.
El uso de energia solar contribuye significativamente a la reduccion de la huella de carbono
y a la transicion energética hacia fuentes mas limpias y sostenibles. Esto responde tanto a
las necesidades medioambientales globales como a la creciente demanda de las empresas
en Ecuador por adoptar practicas mas responsables con el entorno.
Prosolaris tiene un plan de expansién claro que contempla el crecimiento hacia nuevos
mercados y la internacionalizacion. Ademas, el modelo de negocio esta disefiado para ser
flexible y adaptable, con proyecciones de expansion hacia sectores residenciales y servicios

publicos en el mediano a largo plazo.

5.2. Conclusiones especificas
5.2.1. Analisis del cumplimiento de los objetivos de la investigacion

Los objetivos planteados para este estudio han sido alcanzados, el plan de negocios para el

proyecto ha demostrado ser financieramente viable gracias a las previsiones como la TIR
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del 41.38% y un VAN de $56.660,40, lo que confirma su rentabilidad.

Con una TIR de 41.38%, el proyecto supera ampliamente la tasa de interés deseada del

15%, lo que lo convierte en una inversion altamente atractiva.

El proyecto muestra una rentabilidad solida, con un flujo de caja operativo creciente a lo
largo de los afios. El incremento en los flujos de caja desde el primer afio hasta el quinto
afio indica una correcta planificacion y ejecucion, asi como la capacidad del proyecto para

generar beneficios consistentes.

El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) de 2.45 afios (29.37 meses) es

relativamente corto.

Los ratios financieros muestran que ProSolaris mantiene una liquidez y solvencia
adecuadas a lo largo de los afios proyectados. La empresa cuenta con un Fondo de
Maniobra positivo, y los indices de liquidez y solvencia indican que la empresa estara en
una buena posicion para enfrentar sus obligaciones financieras sin comprometer sus

operaciones.

La estructura financiera proyectada muestra una solida base de fondos propios, con un
control adecuado sobre el endeudamiento. El porcentaje de financiacion mediante fondos
propios se mantiene superior al 50% en todos los afios proyectados, lo que sugiere una
gestion prudente del capital y una baja dependencia de la deuda.

La deuda proyectada con una tasa de interés del 13% anual y un plazo de amortizacion de
3 afos se maneja de manera eficiente. El calendario de amortizacién muestra un control
adecuado de los pagos de principal e intereses, con una reduccion gradual del saldo de la

deuda que no compromete la liquidez operativa de la empresa.

Las proyecciones de ventas y la optimizacion de los costes y gastos han permitido generar
beneficios netos consistentes. El proyecto muestra un enfoque realista en la estimacion de

ingresos y gastos, lo que contribuye a su éxito financiero.

Como vemos, los sistemas fotovoltaicos no solo son técnicamente factibles, sino también
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economicamente rentables, lo que permite que las empresas que los implementen puedan

reducir su consumo de energia.
5.2.2. Contribucién a la gestion empresarial

El modelo de negocio se basa en actividades clave como la compra de kits fotovoltaicos,
lo que se realiza con proveedores de renombre, como Zytech garantizando productos de

calidad.

Las métricas de rendimiento definidas en el estudio permiten medir la efectividad de las
operaciones Yy la satisfaccion del cliente, facilitando la toma de decisiones informadas.
Ademas, se establece un modelo de negocio de atencion al cliente que mejora la relacion

con los usuarios y potencia la fidelizacion.

Con el modelo de negocio propuesto contribuimos al cambio de la matriz energética actual
y brindamos una solucién que permite ademas reducir los costos operativos, disminuir la
huella de carbono y contribuir con la sostenibilidad ambiental y energética de Ecuador.
Esta propuesta no solo atiende a la necesidad de diversificar las fuentes de energia, sino
gue también coloca a las empresas del publico objetivo en una posicion ventajosa frente a
los desafios energéticos futuros, alineando sus operaciones con los principios de
responsabilidad ambiental y eficiencia econdémica.

5.2.3. Contribucién a nivel personal

Gracias al desarrollo de esta investigacion, se han adquirido habilidades avanzadas en
andlisis de mercado, formulacion de estrategias empresariales, gestion de proyectos y

proyecciones financieras.

Este estudio ha enriquecido tanto nuestro perfil profesional como nuestra capacidad para

aportar soluciones a la transicion del pais a un modelo energético mas sostenible.
5.3. Limitaciones a la Investigacion

La investigacion se enfrentd a limitaciones, tales como:
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e La recopilacion de datos sobre la cantidad de usuarios registrados ante el ente regulador
con consumo energético mensual superior a los 2000 kWh en el sector industrial y
comercial fue dificultosa, debido a la falta de registros publicos.

e Las fluctuaciones en las politicas energéticas pueden influir en la implementacion de la

propuesta, 1o que requiere un monitoreo constante del entorno.
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