STGRADO

UNIVERSIDAD DE CHILE

“PROYECTO MOTO ESCUELA DE MANEJO BLC”

PLAN DE NEGOCIOS PARA OPTAR AL GRADO DE
MAGISTER EN ADMINISTRACION - MBA

Alumno: HUMBERTO ZAMBRANO
Profesor Guia: ARTURO TOUTIN

Panam4, Diciembre de 2019



indice

RESUMEN EJECUTIVO ..ottt ettt e e et s s s se b s nnen 4

Oportunidad de NEZOCIO ....ccceeeeie ettt sttt s b sreete st e nann 5

Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

0 R [ Vo LT 4 - TR 6
% 0t N\ V/ = Tol o T =1 (0 1 o o [ TR 7
2.1.2 Andlisis COMPELITIVO  c.eocveeieeiecieseeeeeet et sttt er s s st se s 8

2.2 COMPELIOIES oottt et et te st ste st s e b et et ss e s saeebe st stesnssnabessasaerans 10

R 3 O 11T 0} =SSR 13

Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 MOdelo de NEZOCIO ..oceeeeeeeeeeteetee e ettt bt e et st st st e e st reen s 15
3.2 DescripCion de |a EMPreSa .o iecereeierinrisreresese e st ses e ssesessesesssssssessesseene 17
3.2.1 Estrategia Corporativa ... iceieiee et s ea e e s eraes 18
3.2.2Ventaja Competitiva oo e s e 19
3.2.3 Estrategia ComMPetitiVa ...ocoevieieriniinnie ettt ettt s s s er e 20
3.3 Estrategia de Crecimiento o Escalamiento Visidn Global ..........ccovvevvevvvernennnee. 21
3.4 Responsabilidad Social Empresarial y Sustentabilidad ........ccccooeveeveeeeeceeceienes 22

Plan de Marketing

4.1 Objetivos de Mark@tiNg ....cccccce ettt e s e s s ebeste st sreeann 23
4.2 Estrategia de SEgMENtaCiON .......cciveiveeeie ettt 23
4.3 Estrategia de Producto/SEIVICIO ......ccccueeiceeeeierieecteeeeee ettt s esaenea s 24
4.4 EStrategia de PreCio ..cciceceiecece sttt sttt s e e e e bt aae et s 27
4.5 Estrategia de DiStriDUCION .......ceeeieiecice ettt st e e ve st s s eae s 27
4.6 Estrategia de Comunicacion Y VENTAS .....cccccceieieiicece e et 28
4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual .........cccceeueeee.. 32
4.8 Presupuesto de Marketing y Cron0grama ......cccceevevevieeereieieinseereseeeese e saesaeen s 33

Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, Alcance y Tamaifio de Operaciones........cocceeeceeveeveertinieesessescesseeseesneans 34



VI.

VII.

VIII.

XI.

XIl.

IV ol (V] [o Yo [l @] o T=] - ol Lo 1= OO SST 35
5.3 Plan de desarrollo e implementacion .........ccocvovievevnienieieinee e 37
5 DOTACION..c..veee ettt ettt et ettt s e e s st et eae e bbbt e s se st e s nesen s e an ees 38

Equipo del Proyecto

6.1 EQUIPO GESTON ittt ettt ettt st s ettt et s et et e b shesaesae et enseensens 40
6.2 Estructura Organizacional.........cccoiceee vt st e e s ss e e e 41
6.3 INCentivos Y COMPENSACIONES.....ccceiuirrieieiiiiireecreereresseessresresseesseesseesreessesssnessesssaen s 41

Plan Financiero

7.1 SUPUESTOS FINANCIEIOS .cvveee ettt et st st st st et et ese s s s es e se e e saeseeaneenes 43
7.2 EStIMACION A€ INGIES0S....cuvcuieeieeeeceeteste sttt et et steste st st st e e e besa s e s sananesaeeaes 44
7.3 Plan de Inversiones y FINaNCiamiento.........ccocccueveieinecce et 46
7.4 Capital de Trabajo. ...ttt et e r e et st e e e ens 47
7.5 Proyecciones del Estado de Resultados..........cccoveeeveierieiineececcece e 48
7.6 Proyecciones de FIUJO de Caja......cccuvereeececececieceeeieeietietese e eve st st s ebe s e saes s 48
7.7 Calculo de 1a Tasa de DESCUBNTO......cccveuieireeeririeeireeee sttt st eve st eve s es s 49
7.8 Evaluacion Financiera del ProyeCto.......iviveceeceeie s siseeeeessres e e sve st sre e senas 50
7.9 Valor RESIAUAL....ccveit ettt e e 51
7.10 Balance ProyeCtado........ccucieeeeeecececie et ettt e e ste st st e e et sa et ss s ansane et s 51
RIESEOS CIitICOS. c.vivtivirtirtireeeste st sttt e ettt et e st ste st st e es b et e st ensaaeate st steseenessessaneesansees 54
Propuesta INVErSiONISTA....cui it st se s e seesaeeeabeeseesaeaenae s seeanean 55
CONCIUSIONES. ..coetteetete sttt ettt ettt et st sttt seb et s bbb et sen st ea e e benees 57
BibliOgrafia Y FUBNTES....c.viiiece ettt ettt et es b e sne et stesee seeeaan 58
AANEXOS ..ttt e e e s bbb e eas b b s e r b ee 59



Resumen Ejecutivo

El uso de las motocicletas y la expedicién de la licencia tipo B para manejar las motos han
ido en aumento en los Ultimos afios en Ciudad de Panama por distintas razones, entre ellas
tenemos una mejora en el estilo de vida de las personas, el manejo de motocicletas como
pasatiempo o por razones profesionales como exigencia de la licencia para poder trabajar
en un determinado trabajo. Por ejemplos como los mencionados las personas buscan
satisfacer estas y otras necesidades que conlleva el elegir transportarse por motocicletas

en vez de automavil, transporte publico o bicicleta.

Los estudios de mercado realizados demuestran que en el mercado existen productos para
satisfacer las necesidades de los consumidores que son los cursos practicos y tedricos para
el tramite de la licencia tipo B, sin embargo una propuesta como la que ofrece el proyecto
BLC no existe a nivel nacional, detalle que hace el proyecto mds atractivo a la hora de su

desarrollo.

Bajo los parametros establecidos BLC se encuentra ubicado estratégicamente en Ciudad
de Panama3, lugar con la mayor cantidad de usuarios de motocicletas a nivel nacional, en

un lugar conocido por la cantidad de auto escuelas de manejo

El estudio de Marketing realizado arrojo que las personas entre 18 y 45 afios de edad,
viviendo en Ciudad de Panama valoraria esta propuesta, convirtiéndolos en el mercado
objetivo del proyecto BLC por motivos como una mejora en su estilo de vida, libertad de
moverse por Ciudad de Panama pero sin tener que gastar en un automévil, o buscar un
trabajo relacionado con el manejo de motocicletas por un mejor precio de lo que ofrece el

mercado.

El analisis financiero de BLC indica que con una inversion inicial de $52,874.00 y un capital
de trabajo de $3,781.70 el proyecto resulta rentable ya que al descontar los flujos del
periodo 2020 — 2024 con una tasa de 9.06% se obtuvo un VAN de $3,144.27, una TIR de
10.46% y un periodo estimado de recuperacién de la inversion de 4.3 afios, lo que
significaria mayor ganancia invirtiendo en el proyecto que metiéndola en un banco de la

localidad.



l. Oportunidad de Negocio

Hoy en dia existe una necesidad de buscar medios de transportes alternativos al automovil en
Panam3, actualmente hay 1, 221,999 vehiculos en el parque vehicular de Panamd y 1 de cada
4 habitantes en Panamad posee un automavil, cantidad bastante alta de automaviles para las
calles que existen actualmente en Ciudad de Panama. De 1, 221,999 vehiculos que hay en

Panamd el 75.7% de estos se encuentran en Ciudad de Panam3, dsea 925,143.

Al dia de hoy existe una tendencia que estd a la alza como solucién alterna a los
congestionamientos vehiculares en Ciudad de Panama y se ha convertido en una moda
atractiva para todo tipo de publico, la venta y uso de motocicletas. En el afio 2017 se
emitieron en Panama 1,125 licencias tipo B (licencia para manejar motocicletas) y en el 2018
aumento la emision de este tipo de licencias a 1,508, un aumento considerable del 25% que
demuestra que las personas se inclinan cada vez mads por tramitar su licencia tipo B y conducir
su moto como medio de transporte, ya sea para uso diario o recreacién, lo que se traduce en
mas de mil clientes potenciales por afio que pueden entrar a usar los servicios de una escuela

de manejo de motocicletas en Panama.

La oportunidad de negocio acd se encuentra en la creacion de una escuela de ensefianza de
manejo de motocicletas en Ciudad de Panamad ya que cada vez hay mas personas sacando
licencia nueva tipo B y en Panama no existen actualmente escuelas dedicadas exclusivamente
a la ensefanza de manejo de motocicletas, las grandes escuelas de manejo en Panama estan
todas volcadas a la ensefianza del manejo de automdviles y como producto secundario tienen

la ensefianza de manejo de motos.

La capacidad de desarrollar la idea no es tan complicada ya que las cosas que se necesitan
para arrancar no son complicadas ni dificiles de buscar, ni tampoco una inversion inicial
elevada ni exagerada para poder iniciar el proyecto: Encontrar local en donde se puedan
colocar salones en los que se puedan dar las horas tedricas requeridas por la Autoridad del
Transito y Transporte Terrestre (ATTT), personal para dar las clases tedricas y practicas, y las
motos suficientes para impartir las clases se puede empezar correctamente con el desarrollo

de la escuela de manejo.



Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

Panama cuenta con un parque vehicular de 1,221,999 vehiculos rondando actualmente, lo
cual nos indica que la venta de autos es alta en Panama, pero al tener esta gran cantidad
de automdviles rondando las mismas calles el congestionamiento vehicular en Panama
hace que la calidad de vida de las personas que residen en la Ciudad disminuya ya que

pasan mas tiempo del deseado en trafico.

Como respuesta a este mal las personas han buscado soluciones alternas al automoévil, la
moto ha surgido como respuesta a una poblacién que pasaba 65 minutos promedio en
trafico para llegar a su trabajo y viceversa, los nimeros han demostrado que ha
incrementado la expedicién de licencias tipo B para el manejo de motos solo en Ciudad de
Panama debido al interés de la poblacién en trasladarse de un lugar a otro sin tener que
tomar tanto tiempo en tranque, no gastar tanto como gastarian en la compra de un

automovil y no estar atado al transporte publico.

Expedicion de Licencias Tipo B,
periodo 2015-2018
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Fuente: Elaboracidn Propia

Grafica N°1: Expedicion de Licencias Tipo B Afios 2015 - 2018

La industria de las escuelas de manejo en su segmento de motocicletas ha tenido un

incremento desde el 2015 al 2018 y se ve reflejado en la cantidad de licencias tipo B



expedidas en Panam3, en el afio 2015 se expidieron 787 licencias en Ciudad de Panama, en

el 2016 fueron 910, al afio siguiente se expidieron 1,125 licencias tipo B en Ciudad de

Panamd, mientras que en el 2018 fueron 1,508 licencias tipo B, demostrando un

incremento anual promedio de 19.2% y marcando una tendencia positiva en la industria.
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Macro entorno

Riesgo

Oportunidad

Marco Politico

Nuevos incentivos para la compra
de carros en Panama ya que es un
mercado mds atractivo para los
usuarios en Panama

Una opcidn atractiva para fomentar la
oportunidad de trabajo en Panama ya
que el puesto de mensajero es un
puesto que los inmigrantes son libres
de trabajar en Panama

Marco Econdmico

Proyecciones de crecimiento
econdmico en el pais segun la FMI
del 6%, lo cual indica que puede
haber mds competencia en el
mercado

Mayor facilidad para fomentar
asociaciones con empresas para las
ventas de paquetes individuales o
empresariales para promover la escuela

Marco Social

Al mejorar el transporte publico en
Ciudad de Panama con las rutas
nuevas de Metrobus y el Metro de
Panama hacen que las personas se
inclinen por usar los medios de
transporte publicos

Ahorro de plata y tiempo para los
usuarios de motocicleta en Panamj, lo
cual impactaria positivamente el estilo

de vida de varias personas

Marco Tecnolégico

Las motos no ofrecen las
comodidades tecnoldgicas que dan
los carros, cosa que las hace menos

atractivas como medio de

transporte fijo

Llegada de nuevos tipos de
motocicletas que no emitan huella de
CO2 y que ayuden a tomar la decision

de invertir en una moto

Marco Ecoldgico

Puede ser sustituido por bicicletas,
las cuales contaminan menos que
los autos

Utilizar moto en lugar de carro
disminuye la contaminacion en la
ciudad lo cual hace que contribuyas con
el medio ambiente haciendo sentir
mejor al usuario

Marco Legal

Creacién de regulaciones mds
estrictas debido al incremento de
usuarios de motocicletas en todo el
pais

Pueden haber incentivos que fomenten
la venta de motocicletas debido al alto
numero de autos en Ciudad de Panama
que causan congestiones vehiculares
muy grandes

Fuente: Elaboracién Propia

Cuadro N°1: Matriz de Analisis PESTEL




Luego de realizar el andlisis PESTEL se ha llegado a la conclusién de que como toda idea de negocio
habra riesgos que afrontar, pero estos riesgos una vez detectados mediante el analisis PESTEL son
factibles de cumplir mediante la elaboracién de un plan de operacidn y crear una oportunidad
para promocionar el producto y establecerse en la mente del cliente mediante un plan de

marketing.

2.1.2  Analisis Competitivo

e Amenaza de Nuevos Entrantes

Las asociaciones con distribuidores de motos y también con empresas que utilizan
mensajeros en su operacion serian la mas alta barrera de entrada ya que al mantener una
asociacién con estos se puede mantener una fructifera relacién comercial con los clientes

para no perder el cliente frente a otro competidor del mercado.

e Amenaza de Sustitutos

La amenaza de productos similares si es alta ya que si bien no hay escuelas de
motocicletas especializadas si existen escuelas de automdviles que pueden ofrecer los
mismos servicios, también existen personas que pueden aprender de manera empirica con

companieros, lo cual bajaria el nivel de ingresos de la escuela.

o Poder de Negociacién de los proveedores

BLC tiene un bajo poder de negociacion con los proveedores de motocicletas ya que
actualmente en Panama a pesar de existir una buena cantidad de tiendas que pueden ser
proveedores de motocicletas, BLC tiene la obligacién de comprar al precio estipulado por
sus proveedores siendo esta una escuela que solo usa motocicletas para sus cursos

predeterminados.



Poder de Negociacion de los clientes

Los clientes tendran un alto poder de negociacién gracias a que BLC es un producto nuevo,
y los clientes podran tener sus dudas a la hora de probarlo por no conocer el producto ni la
experiencia que pueden tener con BLC.

Al final del dia el consumidor elegird donde tomara su curso de manejo de motocicletas y
existen actualmente otras escuelas de manejo que ofrecen el curso de manejo de

motociclismo, y depende de BLC convencer al cliente de optar por los cursos que ofrecen.

Rivalidad entre competidores

Como competidores especializados en el mercado de escuelas de manejo de motocicletas
BLC no cuenta con un competidor directo que ofrezca lo mismo, sin embargo existen dos
tipo de competidores que pueden ofrecer de cierta manera lo que ofrece BLC y pueda
afectar su desarrollo en el mercado, estas son las escuelas de manejo de automovil que
ofrecen el servicio de ensefianza de motocicletas para tramite de la licencia tipo B y las
personas que pueden ensefiar de manera empirica lo que es la clase practica a un amigo o
familiar mas joven, también pueden contar como competidores posibles personas con

capacidad de invertir en la idea si ven que es una idea que ha salido bien.

AURdo el =1 ER SRV ET (61 o Al ver el exito de la escuela podrian replicar el modelo de
Existentes negocio para entrar directamente al mercado

Potenciales competidores

e Un inversionista que este viendo que la idea tenga exito

una vez se desarrolle la podria interesarse en invertir y entrar al mercado

idea

HEEeIESNEIEISS N o Aj aprender a montar moto afuera elimina la opcion del
manejen moto que curso practico por lo que uno limita sus opciones de vender

ensefien a manejar moto  JEGEIEY

Fuente: Elaboracidon Propia

Cuadro N°2: Clasificacion de Posibles Competencias

Como se puede ver en la tabla, no existen competidores directos a la propuesta de BLC

pero si existen productos sustitutos que pueden reemplazar lo ofrecido por BLC, sin



embargo al intentar ofrecer una experiencia de ensefianza diferente a lo que se ofrece
actualmente en el mercado se espera que el consumidor pueda optar por inclinarse a
seleccionar BLC, sin embargo por la cantidad de productos sustitutos que existen se

concluye que la rivalidad entre competidores puede ser media alta.

En base al analisis realizado se puede concluir que la industria de las escuelas de manejo
en su segmento de motocicletas es atractiva ya que se ve un alza en la cantidad motos en
circulacién dentro de Ciudad de Panama (incremento de un promedio del 8.7% anual
desde el 2014) y la expedicion de licencias tipo B crece a un 19.2% anual desde el 2014, lo

qgue indica un mercado ascendente en la industria.

2.2 Competidores

Actualmente existen 93 escuelas de manejo en Panama, de las cuales 64 se encuentran
ubicadas en Ciudad de Panama. De estas 64 escuelas, segun la Lic. Isanis, Moreno,
Supervisora a Nivel Nacional del Departamento de Escuelas de Manejo de la Autoridad del
Transito y Transporte Terrestre (ATTT) la escuela de manejo mas grande a nivel nacional es
Auto Escuela de Manejo S.A., especializada en ensefiar el manejo de carros, ésea tramitar
la licencia tipo C, sin embargo también tramitan la licencia tipo B para manejar

motocicletas y vehiculos de dos ruedas motorizados.

En el mercado no existe un competidor directo, ya que actualmente no existen escuelas de
manejo dedicadas exclusivamente a ensefar el manejo de motocicletas, existen escuelas
que si ofrecen el servicio pero no es lo principal ni se especializan en motocicletas.

Ya que actualmente de los competidores lo que se encuentra en el mercado son las
autoescuelas de manejo, hemos escogido 3 escuelas de manejo de automaviles que
ofrecen el servicio de ensefiar a manejar motos y estan avalados por la ATTT para tramitar
la licencia tipo B que sirvieron de referencia como competidores directos de mercado:

Auto Escuela de Manejo S.A., Driving Center y ICC Panama.

Auto Escuela de Manejo S.A.

Esta escuela fue fundada en 1979 y cuenta con 40 anos en el mercado nacional, dedicada

principalmente a la capacitacidn de personas interesadas en aprender a manejar
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automovil en Ciudad de Panama. Esta escuela cuenta con 2 sucursales actualmente
ubicadas en Campo Limbergh a un costado de la Parroquia San Judas Tadeo y la otra en
Calle 56 D Este 1 en Punta Paitilla, sus servicios van desde charlas de capacitacién para
empresas sobre educacién vial hasta clases de manejo particulares de vehiculos
motorizados. Como todas las escuelas de manejo en Panama su fuerte es el carro, por lo
gue se especializa en los cursos para tramite de licencia tipo C (licencia comercial para

automoviles).

Catalogada como la escuela mas grande de manejo de Panam3, actualmente cuenta con
presencia en internet con su pagina web y en redes sociales, ya que cuentan con Facebook
e Instagram. Su trafico mas grande de seguidores se encuentra en el Facebook ya que
actualmente se encuentra con 10,824 seguidores de su pagina hasta la fecha en la cual
publican constantemente ya sean promociones o noticias locales relacionadas a medios de

transporte, ya sea para concientizar a su publico o para algo jocoso.

Dentro de los productos ofrecidos para los clientes relacionados a la expedicién de licencia
tipo B, estdn tramitar el certificado sin dar clases ni nada en caso de saber manejar
motocicletas, lo cual tiene un costo de $80.00, sin tener que dar horas teéricas ni
practicas, solo una prueba para demostrar que en efecto tienes la nocion correcta de
manejar motocicleta para los estandares que requiere la prueba. Si quieres aprender a
manejar desde el inicio el precio es de $185.00 las cuales incluyen 10 horas de manejo

practico con el curso tedrico incluido.

Driving Center

Escuela de manejo fundada en 1992, cuenta con 27 afios en el mercado nacional, se jacta
de que se especializa en la ensefianza del manejo a la defensiva. Se encuentra ubicada en
la calle Eusebio Morales edificio Sofia Elena Local 2A frente al Hotel Milan, sus productos
incluyen clases tedricas y practicas para sacar la licencia tipo B, o solo las clases tedricas ya
que por ley tienes que pasar las horas tedricas y sacar tu diploma pero las horas practicas

te ponen una prueba a ver qué tan apto y preparado estas para la prueba.
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Su manera mas efectiva de llegar a sus clientes es por medio de llamadas telefdnicas
obtenidas por su contacto en pdgina web, y su fuerte presencia en redes sociales.
Actualmente en redes sociales se manejan en Facebook, Twitter e Instagram, siendo el
Facebook la red social con mas trafico, ya que cuenta con 1,155 seguidores pero no es
utilizada mucho para publicaciones ni para interaccidn abierta con el publico ya que su

ultima publicacion fue hecha el dia 24 de abril del 2018.

Driving Center no ofrece clases de capacitacidon para aprender a manejar a principiantes
en las motocicletas, sin embargo ofrece los cursos tedricos mas una evaluacién practica
para corroborar si ya sabe conducir motocicletas para certificarlo, todo esto por $90.00

como costo total.

ICC Panama

ICC Panama es una escuela de manejo que cuenta con 16 anos en el mercado laboral, se
especializa en la capacitacion para el recurso humano del sector transporte y tiene por
clientes a diferentes empresas con las cuales trabajan efectivamente en la capacitacion de
su recurso humano, cuentan con 5 sucursales actualmente ubicadas en Albrook, Villa
Caceres, Brisas del Golf, Condado del Rey y Costa del Este.

Actualmente cuentan con presencia en el directorio, pero el mayor trafico de usuarios
viene de su pagina web y de sus redes sociales. No tienen tanto movimiento como el resto
de las escuelas de manejo en redes sociales, sin embargo tienen Facebook, Twitter,
Instagram, Google Plus y Pinterest, a pesar de tener todas estas redes activas cabe sefialar
gue tanto Google Plus como Twitter tienen mdas de 3 aflos que no tienen una publicacion
en sus respectivas paginas, sin embargo se mantienen activos en Facebook, red en la que
mantienen 2,143 seguidores hasta la fecha y si han publicado hasta la fecha contenido
promocional y videos de concientizacidn y noticias viales.

ICC Panama ofrece el Curso Moto que consta de 10 horas practicas y curso tedrico para la
emision del certificado para tramitar la licencia tipo B por el precio de $321.00 por
persona, también tienen lo que llaman Certificacion Tedrica que es practicar con moto o
carro para personas que ya han manejado anteriormente cualquiera de las dos y necesite

tramitar el certificado para aplicar a la licencia del tipo correspondiente.

12



. D Calidad de | Experiencia Interaccion

Precio Ubicacién . por redes
Aprendizaje | del Curso .

sociales
BLC X X X X X
Auto Escuela de Manejo X X X X
ICC Panama X X X
Driving Center X X X

Fuente: Elaboracion Propia
Cuadro N°3: Atributos mas valorados de Posibles Competidores Directos por los consumidores

2.3 Clientes

El mercado objetivo o los usuarios a los que apuntamos son los civiles interesados en

aprender a manejar una moto por primera vez en su vida.

En el afio 2018 la cantidad de licencias tipo B expedidas incremento en un 25% con
respecto al 2017 dando a entender que hay un aumento en el interés de las personas por
manejar motocicletas y estuvieron dispuestos a pasar ya sea por las practicas tanto
tedricas como practicas o solo las tedricas para lograr los requisitos para poder lograr
aplicar para la licencia tipo B. En la encuesta realizada a civiles se observé que el 95% de
los encuestados se encuentran entre los 18 y 45 afios, lo que marca donde se encuentra el

mercado al que se apuntara.

Interesados en manejar moto por primera vez

46 en adelante
36 a 45 afios 5%

10%

18 a 25 afos
34%

26 a 35 afios
51%

Fuente: Elaboracion Propia

Grafica N°2: Grafica de Motivos de Interés en Manejar Moto por primera vez
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Un 69% de los encuestados estan dispuestos a aprender a manejar motos, pero un 83.3%
de los encuestados no tiene moto ni maneja motos actualmente, por lo que se ve
claramente un espacio a desarrollo en ese aspecto ya que la actividad tiene el apoyo y
aprobacién de las personas sin embargo no se animan a sacar el permiso por razones

triviales como desconocimiento o falta de tiempo.

En una encuesta realizada al preguntarle a los civiles que caracteristicas serian las mas
relevantes para ellos los resultados fueron qué precio, ubicacién y calidad fueron las

caracteristicas mas relevantes para los civiles.

Caracteristicas de Valor
70 64
60
50
40
30
20

10 12
10 5 6

PRECIO CALIDAD UBICACION RECURSO  EXPERIENCIADE PROPUESTA
HUMANO APRENDIZAJE

Fuente: Elaboracién Propia

Grafica N°3: Caracteristicas de Valor para el Consumidor en su elecciéon
El incremento en la expedicidn de licencias tipo B da a entender claramente que existe una
necesidad de crear una respuesta ante las negativas creadas por los congestionamientos
excesivos que existen en la Ciudad de Panam3, que a pesar de tener otra recién
inaugurada Linea del Metro en Ciudad de Panama, siguen existiendo congestionamientos
excesivos causados por un parque vehicular muy grande para la Ciudad que afectan de
manera negativa el estilo de vida de los ciudadano, segun cifras del Banco de Desarrollo de
Ameérica Latina, en Panama se toma 67 minutos promedio de casa al trabajo y otros 67
minutos para ir del trabajo a casa en transporte publico, cuando en Latinoamérica se

maneja un promedio de 40 minutos por trayecto.
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Por cosas como el impacto negativo en el estilo de vida de las personas, el alto costo del
mantenimiento de un automavil y la inseguridad que les brindan los transportes publicos a
las personas, la expedicidn de la licencia tipo B para manejar motocicletas se ha vuelto una
opcién cada vez mas rentable y atractiva para las personas que desean trasladarse de un

lado a otro o poder manejar un medio de transporte mas econédmico que un automovil.

Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Modelo de Negocio

BLC es una escuela de manejo de motocicletas donde el cliente entendera y aprendera
todo acerca del manejo correcto de motocicletas de manera responsable. Esta escuela
tendra un local donde se dardan clases tedricas y en cuanto a las clases practicas se ira
a un espacio abierto en Ciudad de Panamad para manejarla libremente y no tengan
miedo de chocar con otros carros.

Se contara con profesores experimentados en el tema del motociclismo con dominio
de las leyes en Panamad con respecto a esta actividad para que se les inculque la
responsabilidad al volante. Contara con la informacién necesaria para que cada
estudiante pueda tomar la decisién de cual moto elegir al momento de realizar su

primera compra como conductor tipo B de manera legal en Panama.

Como valor agregado, al tener un amplio rango de edad entre el publico objetivo, las
clases seran divididas de diferentes maneras: clases practicas que podran ser
segmentadas por la distancia que el cliente quiera recorrer, clase tedrica para el
publico que ya sepa cdmo manejar motocicleta pero necesite las horas tedricas que
exige la ATTT para tramitar la licencia tipo B y ambas clases para los que empiezan de

cero.
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El modelo de negocio se representara utilizando el siguiente Modelo Canvas:

MODELO CANVAS DE NEGOCIO BLC

Socios claves

-Distribuidor de
motocicleta con el que
pueda hacer un trato
para el suministro de
motocicletas y sus piezas

-Autoridad del
Transporte y Transito
Terrestre (ATTT) para

estar al tanto de cémo
se mueven las cifras y las
leyes del campo del
motociclismo en Panama
y para suministrar
profesores capacitados
para el tema.

-Clientes Empresariales
(Empresas de
mensajeria,  empresas
con servicio a domicilio,
etc.)

Actividades claves

-Obtener permiso de la ATTT para
operar como escuela de manejo
de motocicletas Unicamente
-Compra de motos para las clases
practicas

-Obtener recurso humano para
las clases tanto tedricas como
practicas de motociclismo
-Creacion de pagina web vy
volanteo para darse a conocer en
el mercado

Recursos claves

-Compra de motocicletas e
insumos para dar las clases de
manera correcta

-Como Recurso Humano Ia
contratacion de profesores
capacitados, un mecanico que
pueda atender las motocicletas y
un administrador capaz para la
escuela.

Propuesta de
valor

-BLC ensefara a sus
estudiantes a manejar
solo motocicletas de
manera responsable en
Ciudad de Panam3, y

gracias a esto los
costos de los cursos
seran de un mejor

precio de lo que ofrece
el mercado panameiio,
ya que en el resto de
sus  escuelas  que
mantienen gastos mas
elevados por contar
con automoviles, todo
esto manteniendo una
relacion de precio-
calidad con la que el
cliente estara
satisfecho

Relacion con
el cliente

-Relacion directa
entre profesor vy
estudiante

Canales

-Pagina web
-Visitando el local
-Volanteo en las
calles para darse
a conocer

Segmento de

clientes

- Hombres y mujeres
entre el rango de 18 y 45
afios de edad que estén
interesados en manejar
motos por primera vez a
un precio madico.

Estructura de coste

-Alquiler del local

-Costo en compra de motocicletas y piezas para las clases practicas

-Gastos en administraciéon (Recurso Humano, Estrategias de Venta,

Costos Fijos)

-Inversién en

Infraestructura (Recepcion,

depdsito para motos y partes de las mismas

salones de clase vy

Fuentes de Ingreso

-Venta de clases tedricas o completas por cada estudiante.

Cuadro N°4: Modelo CANVAS BLC (Biking Learning Center)
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3.2 Descripcion de la empresa

Nombre Legal de la Empresa: Moto Escuela de Manejo, S.A.
Mercado: Escuela de Manejo de motocicletas
Nombre Comercial de la Empresa: Biking Learning Center (BLC)

Es creada para la comercializacidn de cursos de manejo de motocicletas Unicamente, a
personas entre 18 a 45 afos que deseen manejar una moto como medio de transporte

privado.

La marca BLC trata acerca de dar una imagen responsable y de darle al usuario energia al
manejar motocicleta, también intenta transmitirle confianza en cada clase tanto tedrica
como practica al cliente y que sienta que tanto su vida como su bolsillo estdan en buenas

manos al elegir BLC como opcidn para aprender a manejar motocicletas en Panama.

Logo:

El logo muestra la moto como sola en la calle dando a entender libertad a la hora del
manejo y en su pafio para representar que se acata a las reglas de transito a la hora de
andar en la calle, y las siglas BLC en grande a su lado en color rojo ya que el rojo

representa energia y vitalidad.

Se trata de calar en la mente del consumidor mediante la creacién de una marca con
topologia de logo y simbolo el cual pueda entrar de manera rdpida y facil a la mente de

quien la ve en cualquier lugar.
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Mision:

Incentivar y educar a la poblacién panamefia al uso responsable de las motocicletas para
su uso diario o recreativo

Visidn:

Lograr ser la primera escuela de manejo de motocicletas consolidada en Ciudad de
Panama y el resto del pais

Valores:

Respeto
Honestidad

Paciencia

Objetivos:

Ser una franquicia exitosa en Ciudad de Panama

Expandirse mediante |la apertura de otras sucursales a lo largo del territorio nacional

3.2.1 Estrategia Corporativa

Por lo que se vio en los estudios de macro y micro entorno se puede concluir que
existe una oportunidad de negocio en el mercado de la escuela de manejo de solo
motocicletas, impulsada por el incremento en las licencias tipo B en los ultimos afios, y
la busqueda de un mejor estilo de vida por parte de las personas al evitar pasar tanto
tiempo en congestionamientos en Ciudad de Panamad o simplemente a los que quieren

manejar motocicleta por recreacion.
Para determinar cudl serd el foco central de la empresa, hay que analizar tanto los

recursos claves como las actividades claves que se llevaran a cabo dentro de la

empresa Como procesos internos.
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Actividades Claves
Recursos Claves

- Contratacion de personal capaz de dar atencidn
personalizada a los clientes ademas de realizar su
- Compra de 6 motos funcidn establecida

- Local: Ubicacién y disefo acogedor - Actualizacion constante de los planes de estudio de
los estudiantes para estar al tanto de las necesidades

- Comprar insumos correspondientes para las clases . . . .
del conductor sin olvidar su bienestar y seguridad

Experiencia BLC:
A un menor precio de lo que ofrece el

mercado, entregarle al consumidor
una experiencia divertida en su paso
por los cursos ofrecidos por BLC

Actividades Clave
Recursos Claves

- Ventas y creacion de campafas de MKT

- Implementar sistemas de inventario para insumos de

- Creacion e Interaccion en redes sociales con los o . .
oficina y para piezas de motocicletas

clientes potenciales
- Logistica de compra y mantenimiento de las

- Creacion y actualizacion constante de la pagina web :
motocicletas

Fuente: Elaboracién Propia
Figura N°1: Identificacién de competencia central

3.2.2 Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de BLC sera su estructura de costos capaz de ofrecer al cliente
una mejor oferta en cuanto al precio de los cursos en comparacién con el mercado

actual.

La propuesta va dirigida a un segmento del mercado en especial que son las personas
de 18 a 45 afios, con ingresos de $7500.00 mensuales que residan o trabajen en

Ciudad de Panama.

Al ser la primera vez que se haga esto en Panama ya sera una idea de negocio distinta
de lo que se ofrece actualmente en el mercado, ademas de ser los primeros en
desarrollar la idea hay otros elementos que haran que BLC tenga un valor agregado a
su propuesta y se distinga alin mas por sobre las escuelas de manejo que hay en el

mercado panamefio:

e Unainteraccién continua y constante con los seguidores en redes sociales
e Contar con una variedad de motocicletas las cuales seran usadas por los
estudiantes en sus clases practicas, sin embargo ellos podran elegir la moto

que mas les guste para su curso practico diario
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e Contar con una atencidn al cliente de calidad en todos los niveles, tanto
administrativos como operativos para que las personas se sientan satisfechas
en todos los niveles que traten con personal de BLC

e Tener un local ambientado en el tema de motocicletas sin perder la higiene

para que el alumno sienta que su inversién vale la pena

Al hacer el analisis VRIO, que no es mas que la combinacién de los recursos y
actividades claves de la operacién, logramos ver cudl es nuestra ventaja

competitiva sostenible

Implicancia

A Recurso/Capacidad Y, R [ o] Estratégica

A un menor precio de lo que ofrece el mercado,

. L . Ventaja

entregarle al consumidor una experiencia divertida en o

n . X X X X competitiva
su paso pot; los cursos ofrecidos por BLC .

a sostenible

|
Lanzar promociones constantemente X

S . . ey
Mantener paquetes de incentivos competitivos para x x

I
colaboradores

Fuente: Elaboracion Propia
Cuadro N°5: Analisis VRIO

3.2.3  Estrategia Competitiva
e Local Tematico

Para el local, tendremos en los pasillos el piso pintado de carreteray en las
paredes las diferentes sefializaciones de seguridad que se usan al manejar en
las calles de Panama, y los salones tendrdn en la puerta colgando distintivos
del color del semaforo para que los colaboradores distingan cuando pueden o

no pueden pasar al momento de una clase tedrica.

e Producto

Los cursos de motocicleta actualmente al ser elegidos por un consumidor son

evaluados por el precio que tiene, luego en base a lo que pagaron el curso es
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evaluado, lo que BLC trata al entregar un producto es ademas de distinguirse
mediante su precio accesible, dar una experiencia diferente y mas
personalizada para sus alumnos, para que al momento de dar las clases se

vayan con una memoria mas alla de una simple clase.

e Higiene

A pesar de ser una escuela en la que habra un flujo de personas alto
constantemente para el tamano del local, es importante seialar que para que
las personas confien en BLC, todas las facetas del lugar tienen que estar
presentables y limpias, eso incluye bafios, deposito donde estardn las motos y
se les hard mantenimiento a las mismas.

Parte de la experiencia es que los alumnos se vayan satisfechos cada vez que
lleguen hasta el momento de irse, y no se puede arriesgar a tener una
etiqueta de descuido por no limpiar o mantener todo en orden. Por estas
razones se contara con dos ayudantes generales que van a mantener todo en
orden, oficinas administrativas, recepcion, deposito, salones de clase y

depdsitos.

e Servicio

Tratar de reflejar los valores de los cuales se funda BLC en el servicio al cliente,
ser respetuoso, paciente y honesto en todos los involucrados en la experiencia

BLC, en la relacién cliente/administrativo o alumno/profesor.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global

Esta idea de negocio tiene el potencial de escalamiento alto debido a la capacidad del
negocio de ampliar su oferta en diferentes direcciones y puede crecer al punto de

volverse una franquicia a nivel nacional.

Inicialmente la idea de BLC es ser una escuela de manejo de motocicletas la cual solo
atendera personas que quieran tramitar su licencia tipo B en Ciudad de Panamj, sin
embargo, analizando debidamente el desarrollo a nivel nacional de los puntos con mas

presencia de personas que tramitan licencia tipo B puede llevar a BLC a iniciar
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operaciones en diferentes puntos del pais, escalando de esta manera a ser una

franquicia nacional de escuelas de motocicleta.

3.4 RSE y Sustentabilidad

AMBITO DIMENSIONES ACCIONES
Mantener una sana relacién con mis
proveedores Mantener una estrecha relacion comercial con mis proveedores
ECONOMICO L.
. " Al ser una escuela Unica en su oferta por el momento no abusar de la
Ofrecer precios competitivos para el mercado | . .,
situacion
Crear campanias para el reciclaje mediante En redes sociales incentivar el reciclaje y la disminucion del uso del
AMBIENTAL
redes carro
Clima idéneo de trabajo Tratar con respeto’y crear un ambiente gue logre que los
colaboradores estén contentos de trabajar en la escuela
SOCIAL Disminucion de accidentes Fomentar el uso de motos disminuira la cantidad de carros en la calle,

bajando los accidentes en la calle

Remuneracion de los colaboradores

Pago a colaboradores y a largo plazo crear sistema de remuneraciones
tipo bonos

Fuente: Cuadro de elaboracion propia

Cuadro N°6: Compromiso de Acciones de RSE

En Panama existen varias razones por las cuales una escuela de manejo de moto no

solo debe querer cumplir con el rol de responsabilidad social empresarial, sino que

parte de su trabajo es contribuir a la sociedad a crear mejores personas tanto social

como amigable con el medio ambiente, ya que estos son los dos temas que mas

necesitan ser tocados a la poblacién para crear un pais mas estable a largo plazo. La

cantidad de multas tanto en motos como en automaviles hablan de una necesidad de

educar a las nuevas generaciones en cuanto a la educacidn vial y a bajar la

contaminacion que producen los automoviles para con el medio ambiente.
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V. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

e Aumentar la clientela (estudiantes) un 75% para el segundo semestre con
respecto al primer semestre

e Establecer BLC entre las primeras 5 escuelas de manejo a nivel nacional
siendo determinado por la participacion de mercado a 3 afios

e Lograr un aumento de ventas en un 90% en el segundo afo de operaciones y
crecer en un 20% anualmente en ventas a partir del tercer afio

e Subir la presencia y la interaccién en internet y redes sociales en un 15%
anual

e Lograr 500 visitas anuales a la pagina web en el primer afio e ir incrementando

en un 20% anual

Indicadores

Ventas Totales Anuales

e Numero de Estudiantes (Promedio Anual)

e Cantidad de cursos que los estudiantes eligen (Promedio mensual)
e Numero de visitas a la pagina web al mes

e Cantidad de seguidores, alcance e interacciones en redes sociales

4.2 Estrategia de segmentacion

La estrategia de segmentacidn se realizara en base a la poblacién alrededor de la

ubicacién geografica de la escuela

Macro segmentacion

e Variables Geograficas

- Ubicado en una zona conocida por tener escuelas de manejo

23



- Area con alto flujo de personas dentro de Ciudad de Panama

- Clima célido

e Variables Demograficas
- Personas con edad entre los 19 y 65 afios

- Ingreso personal medio/alto
e Variables Psicograficas

- Personas que hagan del manejar moto un pasatiempo

- Personas con personalidad extrovertida y agresiva

Micro segmentacién

Se han podido identificar dos tipos de clientes objetivos en el estudio de mercado:
e Personas

En esta categoria se encuentran personas de cualquier sexo, que se
encuentren entre las edades de 18 a 46 afios que residan en Ciudad de
Panama y cuenten con un ingreso econdémico de nivel medio/bajo que intente

tener mayor libertad econémica y social.

e Empresas de delivery

En Panama hay una nueva oportunidad en el rubro ya que de un afio hacia acd
hay una variedad de empresas de entrega a domicilio por medio de apps que
han entrado en el mercado panamefio que cuentan con un gran nimero de
motociclistas a sus servicios. El servicio ofrecido sera la capacitacion de

motociclistas

4.3 Estrategia de producto/servicio

Curso Completo: Esta se compone de las 20 horas tedricas y 16 horas practicas

que exigen la Autoridad del Transito y Transporte Terrestre mediante el
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resuelto No. 380 del 4 de diciembre del 2000, los cursos tedricos son para
aprender toda la teoria y las reglas que tienen que saber lo conductores a la
hora de salir a manejar cualquier vehiculo motorizado en las calles de Panam3,
estas por lo general se dividen en dos horas al dia durante dos semanas de
clases, sin embargo BLC dard la opcién de dividir de esta manera o dar los
cursos con una mayor cantidad de horas para acabar mads rdpido los cursos
tedricos.

El curso practico trata de 16 horas de manejo en compaiiia de un instructor
capacitado que cumpla con los requisitos que exige la ATTT para un instructor
de manejo en una carretera no muy transitada, lo cual sirve para aprender lo
basico del manejo de motociclismo para luego ir a la calle acompafado por el
instructor. Este curso se acostumbre a ser tomado por dos horas por un
periodo de 8 dias, pero al igual que con el tedrico, se pueden dividir las horas
de una manera que le convenga al cliente, ya que hoy en dia como empresa
hay que acomodarse a las necesidades de los clientes, y en caso de que este
tenga un horario complicado es necesario acomodarse a sus necesidades.

Este curso tendrd lugar en un terreno abierto ubicado a 23 kms de la ubicacién
de BLC, el estudiante se traslada con el maestro hasta el lugar de practica en
Ciudad del Saber para iniciar las clases practicas que duran 2 horas iniciando
por los articulos de seguridad al usar una motocicleta hasta que aprenda cémo
manejarla correctamente al finalizar el curso practico.

Curso Tedrico: Trata Unicamente de las 20 horas de clase sin las practicas de
manejo en las motocicletas, poniendo a prueba antes al conductor a ver si
sabe manejar realmente motocicleta para no caer en ningun problema.

Los temas a tratar en los cursos tedricos de BLC son los siguientes:

ler Tema

Revisidn Vehiculo

Revision Motor

Revision Tablero

- Revisién comandos

Movimiento Vehiculo Milimétrico

Direccién y Virajes 1
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2do Tema

- Direccién y Virajes 2

3er Tema

- Conduccién Primera y Segunda

- Frenado Suave

4to Tema

- Conduccién Primera, segunda, tercera y frenado Suave

5to Tema

- Conduccién Primera, Segunda, Tercera, reduccién a Segunda

- Frenado Suave y Virajes

6to Tema

- Conduccién Primera, Segunda, Tercera, cuarta y reduccion a Segunda
- Frenado Suave y Virajes

7mo Tema

- Ruta 4 Cambios en avenidas Principales y pistas de Circulacion
- Cambio de pistas

8vo Tema

- Ruta 4 Cambios en avenidas Principales y pistas de Circulacidn
9no Tema

- Estacionamiento Perpendicular y Pendientes

10mo Tema

- Estacionamiento Lineal y procedimiento reversa

11lvo Tema

- Reforzamiento Instructor

12vo Tema

- Reforzamiento / Ruta Examen

Este curso se realizard en el saldn de clases de clases de BLC el cual contara con
diferentes sefiales de transito pintadas en el saldn para que los alumnos vayan
familiarizandose con las sefiales, y el salén tendra un sistema de semaforo en el
cual si tiene una luz roja no se puede entrar ni molestar a la clase, si esta en
amarillo se toca la puerta para poder pasar, mientras que si esta verde puedes

entrar al salén con toda confianza.
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4.4 Estrategia de Precio

4.5

Para la estrategia de precios se tomaran en cuenta los siguientes factores:
e Costo de los insumos operativos por parte de los proveedores
e Precio de los productos sustitutos que existen actualmente en el mercado
como pardmetro para saber en donde se encuentra el producto en el mercado
panamefio
e Costo del Salario por hora del involucrado en el producto ofrecido

e El precio final sera un precio fijo por curso escogido por parte de los usuarios

La manera de hacerse un nombre en el mercado serd empezando de manera agresiva
con una disminucién del 16% del precio del curso mas bajo del mercado en Ciudad de
Panama para llamar la atenciéon de manera inmediata de los posibles consumidores,
una vez conozcan la experiencia BLC, habra una fidelizacién de los consumidores que
atraerd cada vez mas personas ya que cada vez mas personas buscan su forma de vivir

de manera independiente y con un medio de transporte propio.

A pesar de tener menor precio se busca tener mejor margen de ganancia por curso ya
que el costo operativo de BLC no es comparable con las autoescuelas de manejo en

Ciudad de Panama.
Estrategia de Pago:

Los pagos podrdn realizarse mediante cheques, efectivo, transferencia bancaria o

mediante el pago por puntos de venta (tarjetas de debito o de crédito).

Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucién del producto se enfocara en el canal digital para dar a
conocer a BLCy sus productos.
Para la entrega del producto final se hard en un local sin intermediarios por lo que el
Unico canal de distribucién del producto serd la venta directa en el local.
- Venta Directa en el local: Este punto es relevante debido a que el local es
la cara de BLC, el local debe cumplir con lo necesario para darle a los

clientes la experiencia que marca diferencia.
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Entre lo necesario para que el local pueda lograr lo que BLC necesita para
la fidelizacidn de los clientes tiene que ser un salén amplio en donde
puedan estar 30 estudiantes con espacio a una ampliacién, estar en un
area que sea reconocida por tener escuelas de manejo dentro de Ciudad
de Panama pero sin estar cerca de ninguna autoescuela de manejo, que el
area sea de una cantidad alta de flujo de personas diaria, con espacio
suficiente para guardar las motocicletas y poder darles mantenimiento, y
un espacio decorado con temas de seguridad vial desde las puertas y

pasillos hasta el salén de clases.

Todos estos requisitos deben ir de la mano con la segmentacion geogréfica del
mercado objetivo al que se apunta, donde se demostrara mediante la experiencia
del curso de su preferencia la propuesta de valor que hara que la fidelizacién de

clientes sea efectiva.

4.6 Estrategia de Comunicacidn y ventas

La estrategia de comunicacién y ventas de BLC se trabajara en tres partes diferentes

que son las siguientes:

4.6.1 Medios digitales para promover el producto a nuevos clientes

Para dar a conocer el producto al mercado objetivo hay que establecerse en
los medios que mas utilizan, por lo que es necesario tener presencia en la web
y en las redes sociales que es donde mas tiempo pasan.

Lo primero es crear una pagina web en la que salga toda la informacién de BLC
que necesite el posible cliente, datos de la empresa, productos ofrecidos,
ubicacién, niumeros de teléfono y correos con lo que se pueda poner en
contacto y redes sociales que puedan seguir.

La creacién y seguimiento de redes sociales Instagram y Facebook es el otro
medio para la promocidn del producto ofrecido debido al tiempo que se pasa

hoy en dia en redes sociales.
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4.6.2

4.6.3

Comunicacion de la experiencia BLC por parte de clientes

La mejor manera de adquirir credibilidad frente a usuarios jévenes ademas de
usar influencers para promover un producto, es por medio de experiencias
narradas por personas cercanas a ellos o que tengan su mismo status y
ensefiarlo en medios que utilicen frecuentemente para la busqueda de cosas
gue necesiten, por eso BLC ha decidido que ademas de retroalimentacién
para la mejora continua en sus procesos y servicios ofrecidos, hard un video
de declaraciones de estudiantes en el que narraran lo que fue la experiencia
BLC y que les parecio para subirlo a los canales digitales de BLC para que el

publico vea lo que es la experiencia BLC.

Promover campafias de Seguridad Vial

Para promover lo que es Seguridad Vial, lo que es tema central de las clases de
BLC, se haran campanias de Seguridad Vial de dos maneras diferentes:
Publicaciones pagadas en Facebook e Instagram concientizando y educando a
los usuarios con respecto a los datos, noticias y acontecimientos nacionales e
internacionales con respecto al manejo de motos y como afecta la vida de las
personas y su entorno. Todos estos mensajes se transmitiran de dos maneras
diferentes, ya sea por un post escrito mostrando datos relevantes para los
usuarios o por medio de un video con un influencer panamefio que este
asociado al concepto de seguridad y al mundo de las motos y vehiculos de
motor en Panama.

La segunda manera de promover campaias de Seguridad Vial de BLC sera la
realizacion de un evento anual en el que se alquilara un local y se tocara un
tema relacionado a la Seguridad Vial y al manejo correcto de motos por parte
de conductores en el cual se invitardn a todos los alumnos actuales y antiguos
alumnos a reunirse con el personal de BLCy a la cara de la campafia en redes

sociales en la cual habra comida y bebidas para hablar del tema que se elija.
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Para la estrategia de comunicacion y ventas se desarrollaran actividades que impulsen
el producto tanto en el canal virtual como en el fisico.

Creacion de sitio web

Se debe crear una pagina web para tener presencia en internet, una pdagina
facil de utilizar y que explique de manera sencilla quien es BLC, en qué
consiste su oferta de productos, nimeros de teléfono y correos electrénicos
de contacto.

Ademas de esta informacidn basica contara con noticias relacionadas al tema
de la educacion vial de nivel nacional para que sus usuarios vean que tan
comprometido e informado se encuentra BLC con el tema de la seguridad vial

a nivel nacional.

Reparticidn de volantes

Con la creacidn de volantes que contengan informacion bdsica pero
importante redactada de manera precisa para el usuario de los productos
ofrecidos, se buscan dos cosas: que los usuarios al pasar reconozcan la escuela
de manejo que se encuentra donde estan repartiendo las volantes y segundo,
desarrollar un interés por parte de los clientes potenciales en utilizar los
servicios ofrecidos por BLC y en caso de no servirles a ellos, transmitir la

informacion de boca a boca.

Campafia de Seguridad Vial

Ofrecer solo los cursos de motocicleta no puede ser lo Unico ofrecido en caso
de querer marcar la mente de los consumidores, por lo que centrarse en el
tema de seguridad vial y sus beneficios serd un valor agregado al producto
ofrecido a los clientes.

El tema de seguridad vial sera tratado por BLC de diferentes maneras como
publicaciones de noticias y articulos en la pagina web y hacer las clases
tedricas amenas con ejemplos dramatizados de los beneficios de practicar
correctamente la seguridad vial, sin embargo, para darle un empujén mas

grande en la mente de las personas y ganar popularidad como empresa, se
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realizara una reunion con alumnos y ex alumnos de BLC para tocar temas
relacionados a la seguridad vial en Panama.

Este evento sera realizado de manera anual en una sala que serd alquilada,
sera mas reunidén que charla por lo que las personas estaran libres de andar
por la sala caminando y hablando de lo que quieran, pero llegado un
momento se contara con la presencia de un influencer panamefio como Jaime
Penedo, que si bien es cierto que no tiene nada que ver con el mundo de las
motocicletas, en Panamd estd relacionado a la seguridad por su labor como
arquero de la seleccion de Panama y es alguien bien visto por las personas por
saber llevar de manera correcta su vida personal ahora que esta retirado del
futbol y este tratara de meter un tema puntual relacionado con la seguridad
vial para que todos lo traten.

Este evento es una buena manera de desarrollar la responsabilidad social
empresarial en Panama ya que la concientizacién directa de los peligros a los
que se incurre al manejar una moto en Panama es algo que no se toca
después de terminado los cursos en la sociedad civil, de hecho solo salen Ia

cantidad de victimas fatales por colisiones u otras causas.

Presencia en redes sociales

Se usaran Facebook e Instagram como plataformas de redes sociales de BLC
para dar a conocer la ubicacion del lugar y poder transmitir la propuesta de
valor a los usuarios de redes sociales mediante publicaciones que brinden
consejos acerca del manejo de motocicletas en Panama y crear asi una
interaccion directa con el mercado objetivo que utilizan las redes sociales

constantemente.
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4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para estimar correctamente la demanda y proyeccién de crecimiento anual del
proyecto este serd evaluado a 5 afios y se basara en los datos de demograficos
entregados en el censo nacional realizado en el 2010 por el Gobierno Nacional. Para
los datos relacionados a las licencias de manejo y temas relacionados se uso
informacidn proporcionada por entidades como la ATTT (Autoridad del Transito y
Transporte Terrestre) y el SERTRACEN (instituciéon privada encargada de la expedicidn

de las licencias a nivel nacional).

El primer dato a tomar en cuenta para determinar la posible demanda fue la cantidad
de personas establecidas en Ciudad de Panama que tengan de 18 a 46 afios de edad y
gue cuenten con licencia de manejo en territorio nacional y restarle la cantidad de
personas que actualmente cuentan con licencia tipo B ya que una vez expedida la

licencia deja de ser cliente potencial.

Segun cifras de la ATTT desde el 2016 las cifras de expediciones de licencias tipo B
aumentan a un promedio del 25% anual, sin embargo gracias a la mejora de los
sistemas de transporte publico en Ciudad de Panama podria verse afectada este

porcentaje.

Para determinar la proyeccién del crecimiento anual del mercado se ha promediado la
variacion porcentual de la cantidad de motocicletas registradas que han entrado a
circular por primera vez anualmente desde el 2014 al 2017, dando un 8.7% marcando

una tendencia positiva para el mercado.

Proyecciones
Base 2020 2021 2022 2023 2024
1508 1639 1782 1937 2105 2288

Fuente: Elaboracion Propia

Cuadro N°7: Proyeccidon de Demanda Potencial

Supuestos:

e Tiempo de Evaluacion del Proyecto: 5 afios
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Variable de tendencia de mercado entregada por Contraloria General de la

Republica de Panama en base a las licencias nuevas expedidas tipo B por afo

4.8 Presupuesto de marketing y cronograma

El presupuesto de marketing se basara en las siguientes actividades:

Sitio Web: $500.00

Reparticidn de volantes: 1000 volantes cada 3 meses (1000 volantes =

$170.00)

Campafia de Seguridad Vial: Realizar una reunién en la cual se invitard a los ex

alumnos y actuales alumnos para tratar temas que giren en torno a la

seguridad vial en Panama (Una reunidn cada 18 meses por un valor de $5,000

cada evento)

Redes Sociales: Sin cobro debido a la presencia de las CM.
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Fuente: Elaboracidn Propia
Cuadro N°8: Cronograma de Marketing

Total de Presupuesto: $18,960.40
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V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Para llevar adelante la idea de negocio respaldando la propuesta de valor que no es
mas que entregarle al publico un producto de calidad a un costo mas bajo de lo que
ofrece el mercado panameiio actualmente, se diferenciaran los procesos claves de los
procesos de apoyo

Infraestructura de la Empresa: Local en el que se habilitaran un aula de clases para atender
a los estudiantes, una oficina para administracion, un deposito y contar con espacio para

estacionar 10 motos

AN

para los cursos tanto tedricos como practicos, con especializacion en seguridad y orientado al publico

Manejo de Recurso Humano: Blasqueda de personal calificado y con la experiencia exigida por la ATTT \

Desarrollo Tecnolégico: Mantener actualizado constantemente las clases con las necesidades del mercado
panamefio y la tecnologia necesaria para las clases tedricas y practicas

AN

Adquisiciones: Buscar los mejores proveedores y formar buenas asociaciones con proveedores y potenciales clientes

criticos a largo plazo

Logistica de
entrada

Mantenimiento diario
de las motocicletas y
equipos para impartir
clases

Busqueda de los
mejores proveedores
para la operacion

Operaciones

Inventariar los bienes
de oficina y
administrativos para
las clases

Proceso para la
captacion de clientes
potenciales

Logistica de
salida

Preparaciény
distribucién de los
cursos practicos y
tedricos de
motocicletas

Marketing y
Ventas
Publicidad, Promocion,

Precios y relaciones de
canales

Servicio

Fidelizacion del
cliente
Creacion de
encuesta para
feedback

MARGEN
DE
BENEFICIOS

Figura N°2: Cadena de Valor
Fuente: Elaboracién Propia

Todos los procesos necesarios para llevar a cabo la operacidn son realizados de
manera interna ya que dentro del distintivo que se intenta obtener para fidelizar
clientes estd el trato directo con cada uno de los estudiantes por parte de BLC.

El local serd alquilado y debe cumplir con ciertas especificaciones para que pueda
ser de utilidad para la operacién a realizar:

e Local ubicado en Ciudad de Panam3, con alto flujo de personas a su
alrededor y que este ubicada en barrios como Chanis o Santa Elena

reconocidos por la escuelas de manejo que se encuentran ahi.

e Que cuente con un tamafo de 95m2 minimos para tener un salén de

clases y un lugar donde reparar y mantener las motocicletas.

e El lugar para practicar motociclismo con los estudiantes serd un Ciudad del
Saber, lugar alejado del lugar donde estara ubicado BLC sin embargo
cumple con todas las condiciones para que los estudiantes puedan
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aprender a manejar ya que no cuenta con un alto trafico de automoviles y
es un area con bastante verde. (La distancia entre Ciudad del Sabery
Chanis es de 26 kms)

5.2 Flujo de operaciones

Adquisiciones

Se maneja el proceso de la busqueda de proveedores para lo que necesite BLC, ya sea
a nivel nacional o nivel internacional ya que parte del atractivo de nosotros sera el
precio mas bajo del mercado por lo que las negociaciones con proveedores van a ser
una parte fundamental dentro de los procesos internos que se veran reflejados en el
producto entregado al cliente. También se llevara a cabo el proceso de seleccidn de
instructores idéneos para las clases tedricas y practicas de BLC y la creacion de una
base de datos de posibles substitutos en caso de que la posicion sea disputada en el

mercado

Captacion de Mercado

El proceso trata acerca de cémo BLC siendo nueva en el mercado y ofreciendo algo
gue no se ha ofrecido en Panama va a captar su clientela y se ganara su posicién en el
mercado mediante la captacién de clientes objetivo, lo primero es la interaccién de
BLC con los clientes en redes sociales, ya que las redes sociales son de uso diario la
interaccion tiene que ser un trabajo diario en Facebook, Twitter e Instagram.

Se discutird y se armara lo que sera la campanfa de publicidad via digital para atacar al
mercado objetivo de manera eficiente y se hard volanteo en las aéreas cercanas a BLC

para que vean la presencia fisica y se vaya corriendo la voz a lo largo del area.

Preparacion

Es el proceso mediante el cual se alista lo necesario para preparar la experiencia de
aprendizaje practica y tedrica de BLC, se investiga y se coteja con la ATTT los temas
necesarios a tocar para realizar las clases, contar con un inventario semanal que

controle los insumos tanto administrativos como los operativos.
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Venta al Cliente

Proceso en el cual se trata de resaltar la propuesta de valor a los clientes para una

posible fidelizacion de los clientes y se trata de obtener retroalimentacién por medio

de encuestas virtuales o presenciales a los usuarios después de haber pasado por los

cursos de BLC.

Se dara a conocer el producto ofrecido por medio de promociones para dar a conocer

BLC y mediante la experiencia amena de los cursos tedricos sumado al entorno que se

le creara al salén de clase se espera inicie un proceso de fidelizacién de los clientes

para que ellos mismos creen por medio de boca a boca una buena reputacién para

BLC.

El flujo de operaciones sera representado de mejor manera mediante el siguiente

flujograma:

Adquisiciones | |
l Mercado

. Captacion de

Preparacion

\ Venta al
iw Cliente

Interaccion en
redes sociales

Busqueda de
Proveedores

Contratacion de
Recurso Humano | —
capacitado

Discusion y
creacion de
campaiia digital

Volanteo en el
area donde se
abrirala escuela
de manejo

cursos teéricos y
practicos para

— insumos para las
clases tedricas

L— insumos para las
clases practicas

Preparacion de

estudiantes

Inventariar

Inventariar

| Promocién de los
productos
ofrecidos

Retroalimentacion
mediante una
encuesta al final
| del curso

Fuente: Elaboracidon Propia

Figura N°3: Diagrama del Flujograma
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5.3 Plan de desarrollo e implementacién

Para iniciar debidamente con las operaciones de BLC hay que completar los siguientes

requisitos tanto legales como operativos:

Actividades

Constitucion legal de la sociedad X | X

Constitucion legal de la sociedad

Pagos de impuestos y demas tramites frente a la Direccion Nacional de
Ingresos que sirven para tramitar el aviso de operaciones en Ciudad de
Panama

Autorizacién y debido permiso de la Autoridad del Transito y Transporte
Terrestre en Panama para poder operar como una escuela legalmente
establecida en Ciudad de Panama

Después de ubicar el local, pagar por el alquiler del mismo
Acondicionamiento y reparaciones del local

Empezar con el proceso de contratacidn del personal necesario para iniciar las
operaciones en BLC

Compra de los insumos necesarios para arrancar la operacion, desde los utiles
de oficina que se necesita en recepcion y en el equipo administrativo, hasta
las motos y sus respectivas herramientas y piezas para mantenimiento

preventivo

(MES 11l)

Pagos de impuestos correspondientes a la DGI X | X

Autorizacion y permisos de la ATTT y Sertracen

para operar

X [ X [ X | X

HITO |

Constitucion Legal de la Escuela en Ciudad de Panama

Pago del alquiler del local X

Acondicionamiento y

reparaciones del local X| X | X | X

HITO Il Tener presencia fisica frente al mercado panamefio

Publicacién y entrevista
para el personal a

contratar
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Compra de insumos
necesarios para la
operacion

X | XX

HITO Il

Tener todo listo para la inauguracion de la Escuela

Cuadro N°9: Carta Gantt de Actividades
La inversidn inicial que se realizara toma en cuenta la cobertura de todos los gastos

iniciales necesarios para que arranque la operacion y el capital de trabajo neto. Una
vez entre en operacién la escuela se espera que los gastos operacionales seran

cubiertos por la operacién en si.

5.4 Dotacidn

BLC tendra inicialmente un recepcionista, dos (2) instructores, un mecanico, un
community manager, dos (2) ayudantes generales y un administrador general del
local. La cabeza de la operacién seria el administrador general y todos tendrian que

reportarle a él.

En la primera etapa se contara con el administrador general, recepcionista y ayudante
general, estos estardn desde el inicio, en la constitucién de la sociedad y todos los
tramites legales y municipales que se tengan que realiza, para la remodelacion del
local a arrendar habra que contratar a un profesional que hara los arreglos necesarios

para que el local quede como se estipulo en el plano.

En la segunda etapa, se contratara en un inicio a una empresa encargada de la
construccion de la pagina web de BLC y la apertura de todas sus cuentas de redes
sociales, y que estd a su vez vaya trabajando en la recopilacidn de datos e informacion
relevantes para la empresa, para luego contratar a un community manager que pueda

cargar con este trabajo una vez esté todo levantado.

Una vez todo esto esté funcionando, se contratara una empresa o una persona
dedicada a repartir volantes por el area para darse a conocer y que vaya de boca en
boca la idea de negocio propuesta partiendo del area y se expanda lo mas que se

pueda.

38



Una vez estén estables las operaciones de BLC, se haran actividades que involucren a

la comunidad de personas que manejen motocicletas de diferentes temas que sean

socialmente responsables, y asi poder hacer publicidad mientras se practica RSE.

Cargo Salario Neto
Administrador General $1,000.00
Instructor Tedrico $850.00
Instructor Practico $850.00
Recepcionista $600.00
Mecénico $750.00
Asistente General 1 $500.00
Asistente General 2 $500.00
Community Manager $1,000.00

Fuente: Elaboracidn Propia

Cuadro N°10: Cuadro del Equipo
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VL.

6.1

Equipo del proyecto

Equipo gestor

El equipo gestor estard conformado por Humberto Zambrano, que dentro de sus
grados académicos cuenta con una maestria de la Universidad de Chile en
Administracién de Empresas lo que lo hace apto para ocupar el puesto de
administrador general de BLC ya que cuenta con todas las competencias necesarias
para manejar el puesto correctamente y de no saber qué hacer, cuenta con la
habilidad para manejar la situacion y buscar la ayuda necesaria en el campo necesario
para lograr lo que necesite para llevar a cabo la idea de negocio en el transcurso del
proyecto, ya sea un ayudante general, dos instructores iddneos, un mecanico y un
community manager .

Al ver como se desarrolla el mercado de las escuelas de manejo en Panama y como se
maneja la sociedad en cuanto a los medios de transporte se vio una oportunidad que
no ha sido explotada como se debe y que puede beneficiar el estilo de vida de las
personas en Panama de manera econémica.

Al ser la mitad de lo que son las escuelas de manejo en Panamad no requiere un alto
costo de inversion inicial ni de capital de trabajo y hace que el costo operativo
disminuya en comparacion a las escuelas de manejo convencionales y se pueda
ofertar un mejor precio en los cursos de lo que estas ofrecen, por lo que apropiarse de

la idea de negocio se hace facil.
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6.2 Estructura organizacional

Administrador

General

Community

Instructor Mecdnico Recepcionista
Manager

J

2 Ayudantes
Generales

Fuente: Elaboracidn Propia
Figura N°4: Esquema con estructura organizacional

6.3 Incentivo y compensaciones

Para las personas que forman parte del equipo gestor anteriormente mencionado, su
remuneracidn base serd ligeramente por encima del valor de mercado ya que al ser
una empresa nueva entrando a un mercado nuevo para convencer a las personas de
aceptar formar parte de un riesgo como este, la paga tiene que ser ligeramente mas

atractiva de lo que da el mercado laboral.

salario Salario Mensual
Cargo Mensual Liquido Incentivos
Neto

Administrador General $1,500.00 $1,236.92
Instructor Tedrico $850.00 $755.91 $252.17
Instructor Practico $850.00 $755.91 $252.17
Recepcionista $600.00 $534.00 $178.00
Mecanico $750.00 $667.49 $222.50
Asistente General 1 $500.00 $445.00 $148.33
Asistente General 2 $500.00 $445.00 $148.33
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Community Manager

$1,000.00

$866.92

$296.67

Total

$6,550.00

$5,707.15

$1,498.17

Fuente: Elaboracidn Propia

Cuadro N°11: Cuadro de Rentas e Incentivos del Personal

En caso de incurrir en horas extras, estas se pagaran como indica el Cédigo de Trabajo

de Panam3, y estas horas extras seran trabajadas con el consentimiento de los

colaboradores.

Se entregara un bono navidefio como incentivo a los colaboradores por su trabajo

continuo en el afio de un tercio de su salario base menos las deducciones estatales,

esto en funcidén a una aprobacién del 85% de una encuesta de los alumnos en cuestion

de satisfaccion del cliente, esto fuera de cualquier evaluacién que se pueda realizar a

los colaboradores a lo largo del afio.

También contaran con un descuento del 40% en los cursos, tanto ellos como su

primera y segunda linea de consanguineidad.
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VII.

Plan Financiero

7.1 Supuestos Financieros

Aca se presentan los supuestos utilizados para realizar el analisis financiero

requerido en délares estadounidenses:

Supuesto Detalle Observacion
HOI‘IZOI‘\tf—:"de 5 Anos Periodo 2020-2024
Evaluacion
Tasa de Impuesto a 0
las Utilidades 25%
Tasa de Impuesto a 7% Ley 8 del 15 de
las compras y ventas ’ marzo del 2010
Promedio del IPC
IPC 1.2% 2014-2018 segun

Contraloria
General

Depreciacion

Cantidad de afios
segun ley 822 de
concertacién
tributaria Art. 34

Depreciacion
Lineal

Arriendo de
Propiedad de 90 m2

Precio igual
durante todo el
proyecto

Cantidad de alumnos
atendidos al mes

20 alumnos al dia
con proyeccion de
crecimiento

Maximo de 60
alumnos al dia por
limites fisicos

Factor estacionalidad
mensual

Ingresos variables
mensualmente

Segln encuesta
recogida en auto
escuela de manejo
local (Ver Anexo)

Remuneracion del
personal

Pago como lo
estipula la ley en
Panama

Incluir bono por
rendimiento y
satisfaccion al

cliente al finalizar
el afio

Dias de Atencion

De Lunes a Sdbado

Excepto Domingos
y dias feriado

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla N°1: Resumen de Supuestos utilizados
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7.2 Estimacién de Ingresos

La estimacidn de ingresos se realizd en base a un estudio del mercado de las

escuelas de manejo en Ciudad de Panama en el cual se determinaron los precios

ofrecidos por las diferentes escuelas por los cursos para manejo de moto, sin

embargo, no existen datos acerca de los costos de operaciéon y las personas

entrevistadas de las escuelas no aportaron con la informacién acerca de cémo

determinan los costos de venta. Para determinar el factor de estacionalidad para

la estimacion se entrevistaron diferentes estudiantes de las escuelas de manejo en

donde respondieron en que meses prefieren dar clases de manejo.

Factor Proyeccién Proyeccién Pr.eci(.) Pr.eci(.J Ingreso Ingreso Cantidad | Cantidad
Estacionali Mensual Mensual Unitario Unitario Mensual Mensual Ingreso Anual Anual
N° dad Cursos Cursos Curso Curso Curso Curso Anual Curso Curso
Mes Practicos Tedricos Practico Tedrico Tedrico Practico Practico Tedrico
1 ene-20 22% 0 0 $155.00 $60.00 B/.0.00 B/.0.00
2 feb-20 13% 5 0 $155.00 $60.00 B/. 775.00 B/. 0.00
3 mar-20 12% 8 2 $155.00 $60.00 B/.1,240.00 | B/.120.00
4 abr-20 7% 10 5 $155.00 $60.00 B/.1,550.00 | B/.300.00
5 may-20 3% 12 3 $155.00 $60.00 B/.1,860.00 | B/.180.00
6 jun-20 4% 18 6 $155.00 $60.00 B/.2,790.00 | B/.360.00
7 jul-20 6% 23 7 $155.00 $60.00 B/.3,565.00 | B/.420.00
8 ago-20 3% 30 10 $155.00 $60.00 B/.4,650.00 | B/.600.00
9 sep-20 6% 40 12 $155.00 $60.00 B/. 6,200.00 | B/.720.00
10 oct-20 2% 37 19 $155.00 $60.00 B/.5,735.00 | B/.1,140.00
11 nov-20 2% 44 13 $155.00 $60.00 B/.6,820.00 | B/.780.00
12 dic-20 19% 50 20 $155.00 $60.00 B/. 7,750.00 | B/.1,200.00 | $48,755.00 | 277 | 97
13 ene-21 22% 110 33 $158.10 $61.20 $17,391.00 $2,019.60
14 feb-21 13% 67 25 $158.10 $61.20 $10,592.70 $1,511.64
15 mar-21 12% 61 23 $158.10 $61.20 $9,644.10 $1,395.36
16 abr-21 7% 35 13 $158.10 $61.20 $5,533.50 $813.96
17 may-21 3% 15 10 $158.10 $61.20 $2,371.50 $612.00
18 jun-21 4% 20 10 $158.10 $61.20 $3,162.00 $612.00
19 jul-21 6% 30 11 $158.10 $61.20 $4,743.00 $697.68
20 ago-21 3% 15 6 $158.10 $61.20 $2,371.50 $348.84
21 sep-21 6% 30 11 $158.10 $61.20 $4,743.00 $697.68
22 oct-21 2% 10 6 $158.10 $61.20 $1,581.00 $367.20
23 nov-21 2% 10 6 $158.10 $61.20 $1,581.00 $367.20
24 dic-21 19% 97 36 $158.10 $61.20 $15,335.70 $2,209.32 | $90,702.48 | 500 | 190

Fuente: Elaboracidn Propia

Tabla N°2: Estimacidn de ventas mensuales periodo 2019 - 2020
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De acuerdo con las proyecciones de ventas hasta el aino 2024 y el precio fijado

para el primer afio y reajustado con el IPC afio a afio, se alcanzan los siguientes

numeros para el futuro de los 5 afios:

2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad de Cursos Practicos 277 500 595 699 807
Precio de venta con ITBMS $165.85 $167.84 $169.85 $171.89 $173.96
Total de Ingresos con ITBMS | $45,940.45 | $83,920.10 | $101,063.30 | $120,174.37 | $140,467.01

2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad de Cursos Tedricos 97 190 223 260 298
Precio de venta con ITBMS $64.20 $64.97 $65.75 $66.54 $67.34
Total de Ingresos con ITBMS | $6,227.40 | $12,344.38 | $14,678.70 | $17,305.89 | $20,053.03

2020 2021 2022 2023 2024
Total $52,167.85 | $96,264.48 | $115,742.00 | $137,480.26 | $160,520.04

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N°3: Estimacion de Ingresos anuales periodo 2020 - 2024
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7.3 Plan de Inversiones y Financiamiento

Para la puesta en marcha del proyecto BLC se necesitara una inversion inicial por
$52,874.00 délares estadounidenses financiados al 100% por los socios inversores.
Esto destinado a la compra de los activos fisicos, remodelacién del local en el que

se inaugurard BLC, y maquinaria destinada a la operacidon como las motocicletas.

El detalle de la inversidn inicial seria de la siguiente manera:

Detalle de la Inversién

Instalaciones

Arreglo y Decoracion $38,700.00
Permisos y Aviso de Operaciones $1,200.00
Subtotal $39,900.00
Magquinaria y Equipos

Motocicletas (8) $8,000.00
Mueble de comedor $300.00
Refrigeradora $450.00
Computadora (5) $1,064.00
Sillas Administrativas (5) $200.00
Sillas de Salén (20) $1,006.00
Impresora Copiadora (3) $500.00
Caja Registradora Fiscal $589.00
Escritorios Recepcion (3) $193.00
Escritorios Administrativos (2) $172.00
Subtotal $12,474.00
Sistema Computacional

Pagina Web (Creacion) $500.00
Redes Sociales (Creacién) $0.00
Subtotal $500.00
Total $52,874.00

Fuente: Elaboracidén Propia

Tabla N°4: Plan de Inversidn Inicial
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7.4 Capital de Trabajo

Para determinar cudl es el capital de trabajo fue necesario determinar cudl fue el

mes con el mayor déficit operacional del primer afio, el cual termino siendo Junio

2020 con un déficit de $3,781.70 ddlares estadounidenses (FEBRERO = -$3,781.70)

En el siguiente cuadro se detalla el mes a mes del déficit operacional del primer

ano hasta llegar a Agosto 2020 que resulta el primer mes con una ganancia

operacional, y en la grafica se ve el comportamiento del déficit operacional en el

primer afio. Los siguientes meses no es necesario aumentar el capital de trabajo

ya que los clientes con los que trabaja BLC pagan al contado.

Enero -$2,840.50
Febrero -$3,781.70
Marzo -$3,259.75
Abril -$2,739.45
Mayo -$2,539.15
Junio -$1,634.65
Julio -§747.20
Agosto $434.25
Septiembre $2,195.45
Octubre $2,147.30
Noviembre $2,910.05
Diciembre $3,587.55

Tabla N°5: Capital de Trabajo Mensual
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Fuente: Elaboracidn Propia

Grafica N°4: Capital de Trabajo requerido el primer afio
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7.5 Proyecciones del Estado de Resultado

La proyeccion del estado de resultado muestra para el primer afio un déficit de
$14,910.93 después de impuestos, sin embargo del segundo afio en adelante se
muestran utilidades después de impuesto positivas en todos los afios
demostrando un equilibrio y una ganancia con el pasar del tiempo y la

consolidacion de la operacion.

DATOS PROYECTADOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas netas 48,155.00| 90,678.00| 110,652.00| 133,580.06| 160,410.06
Costos de Venta 16,131.93| 30,377.13 37,068.42 44,749.32 53,737.37
Margen de Contribucion 32,023.08 | 60,300.87 73,583.58 88,830.74 | 106,672.69
Gastos administracion y ventas 39,854.00 | 46,150.00 47,534.50 48,960.54 50,429.35
Gastos operacionales 4,566.00 4,927.00 5,099.45 5,277.93 5,462.65
EBITDA -12,396.93 9,223.87 20,949.64 34,592.28 50,780.69
Depreciacion 2,514.00 2,514.00 1,520.00 922.00 736.00
Amortizacién 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
EBIT -14,910.93 6,709.87 19,429.64 33,670.28 50,044.69
Otros gastos no operacionales (gastos)
Otros ingresos no operacionales (ingresos)
Utilidad antes de Impuesto -14,910.93 6,709.87 19,429.64 33,670.28 50,044.69
Impuesto a la renta 2,807.14 8,417.57 12,511.17
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO -14,910.93 6,709.87 16,622.49 25,252.71 37,533.51

Fuente: Elaboracidén Propia

Tabla N°6: Proyeccion del Estado de Resultado

7.6 Proyecciones del Flujo de Caja

La tabla a continuacién muestra el flujo de caja del proyecto BLC con el cierre al

quinto aflo tomando en cuenta la recuperacion del capital de trabajo (Kt) y la

utilidad por venta de activo (valor residual). Este muestra flujo positivo del

segundo afio en adelante, lo que indica que al pasar del tiempo de manera lenta

pero segura se va amortizando la inversion inicial y el capital de trabajo aportado

para el inicio del proyecto BLC.
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ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA PROYECTO PURO
IUl\jl-:DLLlJ?Eé_?O(PERDIDA) DESPUES DE -$14,910.93 $6,709.87 $16,622.49 | $25,252.71 | $37,533.51
+ Depreciacién $2,514.00 $2,514.00 $1,520.00 $922.00 $736.00
+ Amortizacién
- Inversidn en activo fijo -$52,874.00
- Inversién en Capital de Trabajo -$3,781.70
+ Recuperacion del Capital de Trabajo $3,781.70
+ Valor Desecho Activos $6,100.00
FLUJO NETO PURO ACTIVOS -$56,655.70 | -$12,396.93 | $9,223.87 | $18,142.49 | $26,174.71 | $48,151.21

Fuente: Elaboracidn Propia

Tabla N°7: Tabla de Flujos de Caja al Quinto Afio

7.7 Calculo de la tasa de descuento

Para calcular la tasa que se utilizara para descontar los flujos futuros del proyecto

BLC se procedid a utilizar el método CAPM, utilizando la siguiente informacion

para su desarrollo:

Simbolo | Valor Fuente
Beta Aswath Damodaran Betas by Sector (US): Real State General Diversify
B 1.04 | http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html.
Desapalancado . -
Industria Educacién
Tasa Libre de Rf 231 Promedio Mensual del rendimiento del bono del Tesoro de USA a 30 afios de los
Riesgo ' Ultimos 12 meses al 16 de septiembre del 2019
Premio por Aswath Damodaran
Riesgo (Rm-Rf) | 2.64 | http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
Mercado Pais Panama
Premio por Ps 2.00 Fuente Universidad de Chile
Startup
Pre.:mllo por Pl 2.00 Fuente: Universidad de Chile
Liquidez

Fuente: Elaboracidn Propia

Tabla N°8: Parametros para la estimacion de la tasa de descuento
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http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

La tasa de descuento se obtiene de reemplazar los datos presentados en la

siguiente formula:
Tp = Rf + (Rm —Rf)* B + Ps + PI
Tp =9.06%

7.8 Evaluacién Financiera del proyecto

La evaluacion financiera del proyecto BLC tiene en mente una inversion inicial de
$52,874.00 un capital de trabajo que alcanza los $3,781.70 y la proyeccién de flujo
de caja anual para el periodo 2020-2024 que se descuenta a una tasa del 9.06%.
Considera también el cierre del proyecto al quinto afio por lo que, en el afio 5 se
exige la devolucion del capital de trabajo y se considera la venta de la totalidad de

los activos.

Los resultados muestran que el proyecto BLC es rentable a largo plazo ya que se
obtiene un VAN positivo de $3,144.27, una tasa interna de retorno del 10.46%y

un tiempo estimado de la recuperacion del capital de 4,4 afnos.

También se hizo el analisis de sensibilidad precio y cantidad con una variacién de

+10% que arrojo los siguientes valores:

Indicadores
Escenario VAN TIR Payback
Incremento del 10% de ventas $1,536.42 10% 4.3
Disminucién del 10% de ventas -$21,490.18 -2% -0.6
Incremento del 10% del precio de venta $22,553.74 19% 3.6
Disminucién del 10% del precio de venta -$5,777.04 2% -0.1

Fuente: Elaboracidén Propia

Tabla N°9: Tabla de Analisis de Sensibilidad
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7.9 Valor Residual

El valor residual del proyecto BLC se determind mediante la inclusién en el quinto

ano del proyecto del valor presente de los flujos futuros, calculado como un flujo

de perpetuidad constante. Esta considera una tasa de descuento Tp=11.19%y se

obtuvo un valor residual de $361,497.14

La evaluacion financiera para este escenario de continuidad infinita, considero el

flujo de caja que se muestra en la siguiente tabla y arrojé los siguientes resultados:

e VAN:$274,495.82

e TIR:61%

e Payback: 4.4 afios

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA PROYECTO PURO
IL'J\;:DL:E/;.?O(PERDDA) DESPUES DE -$14,910.93 | $6,709.87 | $16,622.49 | $25,252.71 | $37,533.51
+ Depreciacion $2,514.00 |$2,514.00 | $1,520.00 | $922.00 $736.00
+ Amortizacion - - - - -
- Inversion en activo fijo -$52,874.00
- Inversién en Capital de Trabajo -$3,781.70
FLUJO CAJA LIBRE EMPRESA -$56,655.70 |-$12,396.93 | $9,223.87 | $18,142.49 | $26,174.71 | $38,269.51
+ Valor Presente Flujos Futuros $531,470.31
FLUJO CAJA LIBRE + VALOR TERMINAL -$56,655.70 |-$12,396.93 | $9,223.87 | $18,142.49 | $26,174.71 | $569,739.82

Tabla N°10: Flujo de caja, continuidad infinita

7.10 Balance Proyectado

La proyeccion del Balance General de BLC para el periodo 2020 — 2024 muestra el

detalle de los activos, pasivos y patrimonio de la compafiia durante el periodo de

evaluacion del proyecto que es mostrado en el siguiente cuadro:
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2020 2021 2022 2023 2024
Activos
Circulante $ 46,550.00 $77,500.00 $89,125.00 $ 103,385.00 $121,994.30
Activo Fijo S 3,000.00 $ 5,000.00 S 6,000.00 S 8,000.00 | S 8,000.00
Depreciacion Acumulada -$ 2,154.00 | -S 4,308.00 | -S 5,828.00 -$  6,750.00 -$  7,486.00
ITBMS Crédito - - - - -
Total Activos $47,396.00 $78,192.00 $89,297.00 $ 104,635.00 $122,508.30
Pasivos
ITBMS Crédito
ITBMS X Pagar S 3,370.85 S 6,347.46 S 7,616.95 S 9,140.34 S 10,968.41
Obligaciones Laborables S 1,500.00 $ 3,950.00 S 4,550.00 S 550000 | S 6,500.00
Cuentas por Pagar - - - - -
Total Pasivos S 4,870.85 $10,297.46 $12,166.95 S 14,640.34 S 17,468.41
Patrimonio
Capital S 48,165.25 $48,165.25 $48,165.25 S 48,165.25 S 48,165.25
Utilidad Acumulada -$ 4,378.00 | $1,520.40 $ 6,152.27 15,308.00 | $ 46,697.73
Total Patrimonio $43,787.25 $49,685.65 $54,317.52 S 63,473.25 S 94,862.98
Total Pasivo y Patrimonio $48,658.10 $59,983.11 $ 66,484.47 S 78,113.59 $112,331.39

Fuente: Elaboracidn Propia

Tabla N°11: Balance Proyectado para BLC

Adicional a los estados de resultados y balance proyectados, se lograron obtener las

siguientes razones financieras:

ROA -31.46% 8.58% 21.76% 32.18% 40.85%
ROE -30.64% 11.19% 29.22% 43.10% 44.55%
Razén Circulante 9.56 7.53 7.33 7.06 6.98

EBIT/Ventas -30.96% 7.40% 17.56% 25.21% 31.20%
EBITDA/Ventas -25.74% 10.17% 18.93% 25.90% 31.66%

Tabla N°12: Razones Financieras
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Las razones financieras son favorables con el pasar del tiempo gracias a la estabilidad que
adquiere con el tiempo la empresa, a excepciéon de la razén circulante debido a que al
pasar los afios se han ido afiadiendo nuevas obligaciones debido a que la operacién al ir
creciendo las responsabilidades a corto plazo también fueron creciendo haciendo que la

solvencia de la compania fuera bajando poco a poco, con el pasar de los afios.
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VIII.

Riesgos criticos

El proyecto BLC cuenta con los siguientes riesgos al momento de arrancar y durante el

desarrollo del proyecto, los cuales estan ligados a diferentes areas de la idea de

negocio como lo son las partes operativas, financieras o administrativas. Para

determinar cdmo abordar cada riesgo se decidié clasificar cada uno de la siguiente

manera: Riesgo Alto (A), Riesgo Medio (B) y Riesgo Bajo (C).

Nivel de
Tipo Riesgo Riesgo Mitigacion
e . Creacién de encuestas de experiencia a alumnos que
Pérdida de Clientes por ) . P - . a
seran analizados por el gerente administrativo como
reclamos o malas A . 9 . )
- retroalimentacién para mejorar la operacion en las
experiencias o
partes sefialadas
Fallas mecanicas de las Concretar una agenda con el mecanico de
motocicletas para las C mantenimientos preventivos para mantener las
clases motos en buen estado
Interno Alta rotacion de B Capacitar a los nuevos y crear una cultura de trabajo
personal calificado gue mantenga contento a los colaboradores
Fallar en la consecucion Convocar a reuniones mensuales para verificar como
de las metas A se desenvuelve la operacion con respecto a las metas
establecidas en el plan trazadas
- Reunién mensual y aplicacion de razones financieras
Falta de liquidez B yap .
para tener un mejor control del tema
Al momento en que entre un competidor directo se
. tiene que pensar en una manera en que la empresa
Ingreso de competidores . o .
directos B produzca una diferenciacién con sus competidores
directos, tales como nuevas sucursales a nivel
nacional o la ensefianza a domicilio
Crear un sistema de logistica que pueda abastecer
Externo correctamente de piezas a la escuela en caso de que
Fallas de Proveedores C . . .
no existan piezas requeridas para reparar las motos
al instante
Contar con que entre recepcionista y administrador
Multas por permisos al B se pueda tener todos los pagos al dia para no incurrir

dia o sanitarios

en multas con las entidades gubernamentales
correspondientes

Fuente: Elaboracién Propia

Cuadro N°1: Cuadro de Riesgos Criticos
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Propuesta Inversionista

9.1. Estrategia de financiamiento

La estrategia de financiamiento del proyecto BLC serd la emisidn de 18,886 acciones
valorizadas en $3 cada accidn para obtener un monto de $ 56,665.70 destinados a
cubrir el inicio de la operacidn. El capital propio serd equivalente al monto de esta
inversidn y su fin es financiar el alquiler del local comercial, de la compra de las motos
necesarias para arrancar con las clases, equipo administrativo y operativo, y poder
contar con un mes de capital de trabajo. Para los afios posteriores no se requerira de
nuevas emisiones de acciones ya que se estima que con el capital proveniente de la
operacion del proyecto BLC financiara la operacién para el resto del periodo de

evaluacion del proyecto.

9.2. Oferta para el inversionista

BLC serd una sociedad por acciones compuesta por dos accionistas duefios de las
18,886 acciones emitidas. Quienes deseen participar del proyecto BLC como
inversionistas tendran acceso a 9,424 acciones ordinarias (49,9% de las acciones)
equivalente a $28,272 que reportaran utilidades en la medida que las operaciones de
la empresa se ejecuten de acuerdo a lo planificado y las condiciones del mercado
establecidas a la hora del proyecto se mantengan estables. Para premiar la confianza
en el proyecto, BLC ofrece una tasa de retorno ligeramente mayor a la que otras
financieras podrian entregar, sustentado por los resultados obtenidos en la proyeccién
de sus flujos. Los dividendos a los accionistas se pagaran al final del periodo de

evaluacion del proyecto.

La oferta accionario se presenta a continuacién en el siguiente cuadro:
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PROPUESTA INVERSIONISTA
Inversién Inicial $52,874.00
Capital de Trabajo $3,781.70
Total $56,655.70
# Acciones a Emitir 9,424
Valor de la Accién $3.00
Oferta Accionaria 49.90%
Aporte $28,272.00

Fuente: Elaboracidn Propia

Tabla N°1: Tabla de Propuesta a Inversionista



Conclusiones

El proyecto BLC resulta ser una propuesta atractiva pero con un tiempo de espera que
probablemente no encante a los inversionistas a simple vista si lo que buscan es

rentabilidad a corto plazo.

Dentro de las fortalezas que impulsan a colocar esta idea como una idea atractiva
existen factores como: no existen competidores directos en el mercado panamefio,
existe una tendencia positiva en los usuarios de licencia tipo B demostrando que cada
vez entran mds personas al mundo de las motocicletas por diferentes razones, es un
mercado que por el estilo de vida que marca tendencia a nivel mundial tiene mas
probabilidades de crecer que de disminuir su participacion en la vida de los
consumidores y los estilos de vida que estos llevan. Cabe mencionar que otro punto a
su favor es que a nivel operacional no es tan excesiva la cantidad de dinero a invertir
para arrancar la operacién haciendo el costo de venta del producto mas barato que lo
gue puedan ofrecer los competidores indirectos que existen actualmente en el

mercado panamefio.

Las claves para que el proyecto BLC sea exitoso son la paciencia, la elaboracién de una
fuerte campafiia para darse a conocer entre los consumidores que residen en Ciudad
de Panam3, y un seguimiento continuo y constante de las metas establecidas en el

plan operativo para poder rendir de la manera establecida.

El anélisis financiero de BLC muestra que con una inversion inicial de $52,874 y un
capital de trabajo de $3,781.70, es un proyecto rentable ya que al descontar los flujos
a una tasa del 9,06% se obtiene un VAN de $ 3,144.27, una TIR de 10,46% y un periodo
estimado de recuperacién de la inversion de 4,3 afios, este ultimo dato siendo el
eslabdn débil de la propuesta ya que el inversionista puede no quedar convencido con

el tiempo de recuperacién de la inversion.
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Anexos

Requisitos de la ATTT para abrir de manera legal una Escuela de Manejo en Panama
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Encuesta En Linea

1. Masculino o Femenino

%

Masculino 59 65.6%
Femenino 31 34.4%
2. Su edad es de:

18 a 25 anos 18 20.0%
26 a 35 anos 43 47.8%
36 a 45 afos 20 22.2%
46 afios en adelante 9 10.0%
3. Le gustan las motos

Si 74 82.2%
No 16 17.8%
4. Ha manejado moto alguna vez

Si 22 24.4%
No 68 75.6%
5. Qué opina de las motos

Son Utiles 55 61.1%
Son Peligrosas 45 50.0%
6. Maneja moto actualmente

Si 7 7.8%
No 83 92.2%
7. En caso de no manejar, le gustaria manejar moto

Si 62 68.9%
No 28 31.1%
8. Qué motivos te impulsarian a aprender a manejar moto

Medio de Transporte 40 44.4%
Medio de Recreacion 50 55.6%
9. Estaria dispuesto a usar moto en lugar de automovil

Si 35 38.9%
No 55 61.1%
10. Pagarias para tomar un curso para aprender a manejar

moto

Si 22 24.4%
No 68 75.6%

Fuente: Elaboracidon Propia
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Encuesta Presencial a estudiantes de escuela de manejo

1. Masculino o Femenino

%

Masculino 55 55.0%
Femenino 45 45.0%
2.Su edad es de:

18 a 25 afos 34 34.0%
26 a 35 afios 51 51.0%
36 a 45 afios 10 10.0%
46 afos en adelante 5 5.0%
3. Le gustan las motos

Si 61 61.0%
No 39 39.0%
4. Ha manejado moto alguna vez

Si 18 18.0%
No 82 82.0%
6. Maneja moto actualmente

Si 6 6.0%
No 94 94.0%
7. En caso de no manejar, le gustaria manejar moto

Si 54 54.0%
No 46 46.0%
8. Qué motivos te impulsarian a aprender a manejar moto

Medio de Transporte 70 70.0%
Medio de Recreacién 30 30.0%
9. Estaria dispuesto a usar moto en lugar de automovil

Si 39 39.0%
No 61 61.0%
9. Pagarias para tomar un curso para aprender a manejar

moto

Si 52 52.0%
No 48 48.0%
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10. Que caracteristica valorarias mas a la hora de evaluar

un curso de manejo

Precio 64 64.0%
Calidad 10 10.0%
Ubicacion 12 12.0%
Recurso Humano 5 5.0%
Experiencia de Aprendizaje 6 6.0%

3 3.0%

Propuesta del curso

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla de Capital de Trabajo (Afio 1)

Enero -$3,340.50
Febrero -$4,281.70
Marzo -$4,509.75
Abril -$3,989.45
Mayo -$4,389.15
Junio -$4,484 .65
Julio -$3,597.20
Agosto -$2,415.75
Septiembre | -$1,154.55
Octubre -$1,202.70
Noviembre -$247.35
Diciembre $987.55
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Entrevista a Funcionaria encargada de la Educacién Vial en Panama

En una entrevista con una funcionaria de la Autoridad del Transporte y Transito Terrestre

en la que se quiso encontrar informacidn referente al mercado objetivo, se dio

informacién acerca del manejo desordenado que hay a nivel nacional en cuanto a

vehiculos sobre ruedas, ya sea moto o automavil.

Ella contd que alrededor del 20% de las multas impuestas en los rubros de desatender

lineas de no pare, paso peatonal o seguir la indicacidn del inspector el multado es un

usuario de motocicleta y que un 35% de las multas puestas por exceso de velocidad

pertenecen a usuarios de motocicletas, lo que habla de una necesidad por impartir clases

con seguridad vial como actor principal en las clases de educacién vial.

REPORTE DESDE EL 01/01/201 HASTA EL 31/12/201

Codigo Descripcion de las Cantdad
Infraccion Infracciones Cometidas Cometidas
757 NO HACER ALTO 695
758 REALIZAR GIRO PROHIBIDO 1371 7
750 DESATENDER LINEAS DE NO PARE, PASO PEATONAL E INDICACIONES DEL INSPECTOR 14113
76  PRESENTARSE A PAGAR SIN BOLET 3
760  PASAR CON LUZ ROJA EN EL SEMAFORO wsr /
761 ABANDONO DE VEHICULO EN LA VIA PUBLICA (CHATARRA) 537
762  ESTACIONAR AUTOBUSES, CAMIONES Y UNIDADES DE ARRASTRE EN AREAS 114
763 ESTACIONAR AUTOBUSES, CAMIONES Y UNIDADES DE ARRASTRE EN LA VIA PUBLICA O EN 1010
764  VEHICULO MAL ESTACIONADO 94481
765  ESTACIONAR EN ESPACIO PARA PERSONAS CON DISCAPACIDAD (LEY 42 DE 27/AGOST0/99) 1862
766  CONDUCIR A VELOCIDAD SUPERIOR AL LIMITE 137912 o~
767  CONDUCIR A VELOCIDAD INFERIOR AL LIMITE 37
768 HACER COMPETENCIA DE VELOCIDAD (REGATAS) EN LA VIA PUBLICA 32
769 COLICION Y FUGA, ATROPELLO O DANOS A PROPIEDAD 12
77
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Analisis FODA Biking Learning Center (BLS)

Oportunidad

Se convertiria en la primera escuela enfocada en la ensefianza de manejar motocicletas en
Panama

Alta porcentaje de personas que a pesar de no estar dispuestos todavia a pasar de
automoévil a motocicleta, aceptan estar interesados en las motocicletas como vehiculo
motorizado en el futuro y estan dispuestos a pagar cursos para aprender a manejarla
como método de recreacién o su propio medio de transporte

Migracion de personas ya sean del interior de Panama o de otros paises dispuestos a
pagar para tener un medio de transporte para movilizarse de manera mas libre en Ciudad
de Panama

Panama al ser un pais con una extension territorial mas pequeia se vuelve atractiva para

recorrer en motocicleta

Amenazas

Se puede encontrar un producto sustituto ya que existen auto escuelas de manejo que
ofrecen los cursos para sacar la licencia tipo B

Percepcién de peligro al manejar una moto por Ciudad de Panama

Clima desfavorable en Ciudad de Panama para manejar moto

Aumento de regulaciones gubernamentales para tramitar tu licencia tipo B por mal
manejo de los conductores actuales de motocicleta y su falta de documentos al dia

La mejora de los transportes publicos y su logistica

Fortaleza

Relaciones con los colaboradores

Integracion vertical hacia atras

Ubicacion demografica

Facilidad de asociarse con tiendas de motocicletas en Ciudad de Panama

Costo de operacidn mas bajo que una auto escuela regular por lo que se puede ofrecer

mejores precios
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Debilidades
e Posicién Financiera
e Bajo poder de negociacidn con diferentes proveedores
e Posicionamiento de la marca a nivel nacional

e Falta de experiencia en el mercado

e Alta remuneracioén al personal debidamente capacitado para las tareas

Anadlisis FO-DO-FA y DA

Factores
Internos Fortaleza

Factores
Externos

Debilidad

Promocionar y publicitar en diferentes
medios la propuesta de valor como
primera escuela de motos (bajo costo
en comparacién con autoescuelas,
estilo de vida mas libre, diferente e
independiente, y el impacto en la
mejora del estilo de vida al ahorrar
tiempo perdido en tranques)

Oportunidad

Alto nimero de clientes potenciales
ya que lo que predomina en el
mercado son los usuarios de
automoviles lo que da espacio a que
por mejora en su bolsillo y su estilo
de vida cambien a motocicleta

Al integrar verticalmente hacia atras el
negocio se puede disminuir el costo de
la operacién y darle al cliente final un
mejor precio, cualidad que mas valora a
Amenaza la hora de elegir un curso en el mercado
Tener personal de calidad que hagan la
experiencia de aprendizaje de manejo
de moto algo distinto

Inicio del negocio mas lento y
costoso de lo proyectado debido a la
inexperiencia de la administracion en
un mercado nuevo y la baja
confianza que tienen los usuarios en
la marca por ser nueva

Fuente: Elaboracidon Propia
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