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Plan de Negocios: Data-N

Resumen Ejecutivo

El concepto unico y diferenciador de Data-N, una empresa de investigacién de
mercado, le ofrecerd a sus clientes, informes economicos del pais, andlisis
estadisticos y estudios de mercado, el cual podran adquirir, mediante distintos
planes de suscripciones y/o reportes individuales a través de la pagina web; siendo
esta disponible las 24/7. Precios ajustados a la realidad econdémica de las
MIPYMES de Panam4, automatizacion y rapidez, es la propuesta de valor de esta
oportunidad de negocio.

A nivel mundial, el sector de la investigacion de mercados mueve alrededor de
44.350MM de délares, segun ESOMAR, y se estima que 1.600MM de usuarios en
todo el mundo han hecho compras por Internet, segun latamclick.com. Se estima
gue en Panama el ‘e-commerce’ alcanzara los 700MM de délares en el 2018, segun
Euromonitor. Dado que hay varias inversiones en el pais, por el crecimiento
econdmico, la investigacion de mercado representa una gran herramienta para las
empresas nuevas y las ya establecidas, en su toma de decisiones estratégicas.

El mercado objetivo son las MIPYMES de la Republica de Panama de los
principales rubros de negocio como servicios profesionales, restaurantes, hoteleria,
logistica, entre otros; en donde sus propietarios son hombres 0 mujeres panamefos
y/o residentes de la Ciudad de Panama. Esto un tamafio de mercado posible para
esta oportunidad de negocio de USD18,084,697.44 anuales.

La ventaja competitiva de Data-N se centra en que no tiene competencia directa.
La fuente principal de este modelo de negocio sera a través de planes de
suscripciones y los reportes individuales; como fuente secundaria. El factor critico
de éxito de esta oportunidad de negocio esta en la capacidad de retener a los
clientes durante el mayor tiempo posible. Para ello, se contara con un equipo de
trabajo con amplia experiencia en analisis de informacion, que conoce el mercado y
cuenta con experiencia comercial.

Para la puesta en marcha de este proyecto, se requiere una inversién inicial de
USD126,000 mostrando un VAN positivo estimado de USD138,354.66, con una tasa
de descuento de 14.69% y una TIR de 40%, con un retorno de la inversion inicial en
3.5 afos. Estos nameros son atractivos para cualquier inversionista, por lo que se

ofrece 10% de participacidén accionaria de la empresa a cambio de USD25,000.
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|. Oportunidad de Negocio

Data-N, siendo una una empresa de investigacion de mercado que cuenta con
una plataforma digital, le ofrece a sus clientes acceso a un banco de reportes,
estudios de mercado, informes acerca del comportamiento de clientes y ventas,
enfocados a las MIPYMES dentro de la Provincia de Panama, Panama.

Esta oportunidad de negocio es una respuesta ante las principales dificultades
qgue enfrentan las MIPYMES, como lo son principalmente captacion de clientes y
bajos recursos econdmicos para inversiones (de acuerdo a encuesta y focus group
realizados). Data-N tiene como propuesta de valor precios ajustados a la realidad
econdmica de las MIPYMES de Panam@, automatizacion y rapidez en la entrega del
producto final, por medio de la pagina web; siendo esta disponible las 24 horas para
el cliente. Los estudios ofrecidos trataran temas sobre comportamiento de ventas y
clientes, participacion de mercado, competencia, crecimiento de la industria,
tendencias de mercado, economia del pais y desarrollo demografico. Por estas
razones, Data-N es una herramienta util que el cliente podra utilizar para disefiar
sus estrategias y asi, adquirir mayor ventaja competitiva en su entorno de negocio.

El mercado objetivo de esta oportunidad corresponde a las MIPYMES de la
Ciudad de Panamé enfocadas en los sectores de comercio al por menor, hoteles y
restaurantes, servicios profesionales, consultorias, agricultura, selvicultura, pesca,
transporte y almacenamiento. De acuerdo a esto y con base al precio por tipo de
suscripciéon y compra de reportes individuales, el tamafio de mercado anual
calculado es de B/. 18,084,697.44.

Este emprendimiento tiene como capacidades las habilidades y conocimientos
del equipo gestor y las fortalezas: Sin competencia directa en el mercado, asociados
claves identificados y el concepto Unico e innovador en el mercado.

Detalles tales como la sustentacion de la necesidad y tamafio del mercado
objetivo; disefio y resultados de investigaciones de mercados, asi como otros
detalles acerca de esta oportunidad de negocio, pueden ser consultados en la parte

| de este plan de negocio.
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Il. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

La oportunidad de negocio se desarrollara en la Ciudad de Panama y se centra
en el sector terciario de servicios de investigacion de mercados, dentro de la
industria de las tecnologias de la informacion y comunicaciéon (TIC). En
Panama, varias agencias ofrecen dichos servicios, sin embargo, ninguna con la
propuesta de valor, ni modelo de negocio de Data-N. La investigacion de mercado
provee informacion necesaria para la toma de decisiones béasicas y al alcance de la
empresa que requieren un andlisis cuidadoso de los hechos.

La investigacion de mercado mueve en el mundo USD44.350MM, la inversion en
este sector ha aumentado en 56 paises y el crecimiento en Latinoamérica ha sido
del 10.2% (ESOMAR, 2015). A pesar del incremento en el sector, la misma debe re-
inventarse ya que el mercado estda demandando a los institutos de opinion, nuevas
soluciones basadas principalmente en velocidad, talento, nuevas fuentes, mensajes
concretos y mayor conexion con las nuevas tecnologias (Mufiz, 2014). Las
tendencias de este sector en el mundo se centran en un analisis e interpretacion de
los datos, siendo cada vez mas imprescindibles para las empresas, con un mayor
interés en el sector de servicios y que las investigaciones ad-hoc contindan
disminuyendo (ESOMAR, 2016).

Con el analisis PESTLE se concluye que la situacion econdmica general del pais
se encuentra estable y en crecimiento, generando mayor desarrollo y productividad
en la region. La razén principal de esto, son las bajas barreras de entradas, uno de
los impuestos fiscales mas bajos de la region y la ubicacion estratégica que enlaza
América del Sur con el Norte, favoreciendo la comercializacion.

Proveedores de fuentes de informacion, agencias de investigacion de mercado,
clientes y gobierno son los actores claves identificados para el sector.

Si bien es cierto que Data-N seria la empresa pionera en operar bajo el modelo
de negocio descrito, si existen competidores (indirectos) en el mercado; ya que las
cuatro (4) empresas grandes y las doce (12) pequefas identificadas, ofrecen
investigaciones de mercado pero de tipo ad-hoc (y enfocados en las necesidades de

cada cliente), por el cual resultan ser costosas para el cliente final. Las
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grandes son de origen internacional con sede en Panama y poseen alto
posicionamiento en el mercado; mientras que las mas pequefias son de origen
panamefio y poseen un posicionamiento bajo.

Los proveedores de Data-N son las fuentes de informacidn necesarias para
realizar los analisis e investigaciones y por otra parte, todo lo tecnoldgico
relacionado con los softwares para la puesta en marcha del negocio y tratamiento,
andlisis y visualizacion de datos. Los proveedores de fuentes de informacion estan
divididas en primarias (levantamiento de informacién en campo, encuestas, focus
groups,...) y secundarias (Ministerio de Economia y Finanzas, Contraloria General
de la Republica, OCDE, BID, Canal de Panama, etc). La mayoria de estos proveen
los datos de manera gratuita y descargables.

Esta oportunidad de negocio se enfoca en un mercado objetivo de 7,696
MIPYMES de los sectores de servicios profesionales, hoteleria, comercio, logistica,
restaurantes, transporte, selvicultura y pesca en la Ciudad de Panama; lo cual
representa un tamafio de mercado posible de B/. 18,084,697.44. Con una captacion
del 5%, el cual es el resultado conservador de analizar la oferta actual (no hay
competidores directos enfocados en las MIPYMES); y con esto tenemos una
demanda estimada en el primer afio de B/. 254,917.28.

Con el analisis Porter se determind que el riesgo de amenaza es bajo, con una
rentabilida esperada alta haciendo que sea atractivo para participar en este sector.
Sin embargo el factor critico de éxito estara en la capacidad de retener a los clientes
durante el mayor tiempo posible y la ventaja competitiva estara orientada en lograr
una diferenciacion del producto o servicio.

Los detalles tales como las sustentaciones de cada uno de los propuestos en
este capitulo, asi como las herramientas y analisis usados; y cualquier otro detalle
acerca de la industria, competidores, clientes, usuarios y proveedores, pueden ser

consultados en la parte | de este plan de negocio.

lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor
El modelo de negocios de Data-N se representa en el siguiente modelo Canvas;
en el se ven representada la propuesta de valor y elementos ya mencionados

anteriormente y otros que se presentaran en capitulos siguientes.
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Team or Campany Name:

Dute:

[X] Primary Canvas

Lienzo de Modelo de Negocios Data-N 20102 /20178 [ Acermacive
Canae
Asnc!adns Claves Acr.rv.fdades Claves Propuesra de Valor | Relacién con los Segmentos de
Plataformas Mktg Digital Accesibilidad a cl'.‘enl'es Clientes

Integradas (facebook,
Instagram)

* Incubadoras

* Proveedores de base
de datos

*  Proveedores de
Hardware/Softwares

* Entidades
gubernamentales

* Mant. Plataforma web

* CRM

* Ventas suscripciones

* Levantamiento de los
Informes

* Mant.
Hardware/Software

Recursos Claves

Informacién acerca de
Panamd en diferentes
Industrias

*  Informacién general de
andlisis de Mercado
enfocado desde
Panama

* Dispenibilidad de la
Informacién 247

* Acceso a una biblioteca

Redes soclales
* Eventos de
emprendedores
*  Networking
* Comunidades

Canales

* MIPYMES
-Hombres v muleres

-Panamefio ylo
residente de la Cludad
de Panama

-Ubicados en la Cludad
de Panama

(para fuentes de Plataforma Digital de Informes, Google AdWords Profesionales
datos y allanzas) estadisticas y estudies
* RRHH de mancado Publicidad en redes

* Intelectual [Data) «  Uso de fuentes soclales

* Tecnologla (hardware fidedignas que * Directo
y softwares) garantizan la * Pég. Web de la
. confiabilidad en la compafla
Metodologla-Know Informacién entregada P
How * Email Marketing
*  Precio promedio < al
mercado

Fuentes de Ingresos

25% planes de suscripciones mensuales (plan basico)

Estructura de Costos
RRHH y Capacitacién
* Laptops ylo celularesitablets
*  Mantenimiento y Desarrollo Redes Soclales y Pg. Web
*  Alteryx (software para manejo de data)
* Hardware
* Compra de base de datos
*  Alguller de espacio (Panama Workings)

* 25% planes de suscripciones mensuales, a través de contrato
anual {plan Premium)

* 50% Reportes individuales

Figura 1: Canvas-Fuente: Elaboracion propia

El enfoque de Data-N son las MIPYMES ubicadas en la Ciudad de Panama de
propietarios panamefios y/o residentes de la misma y la mayoria de las actividades
y recursos claves que se realizaran para la relacion con el cliente, son mediante
canales digitales.

La fuente principal de ingresos corresponde a la venta de paquetes de
suscripciones y se estima que conforman el 50% de los ingresos y el resto,
corresponde a la compra de reportes individuales. La estructura de costos involucra
tanto costos fijos como variables. La variabilidad se debe a cuando se logren
economias de escala, generando mayores ventas con los mismos costos fijos y
mayor costo variable. Finalmente, el factor critico de éxito de esta oportunidad de
negocio estara en la capacidad de retener a los clientes durante
el mayor tiempo posible, asi como en la capacidad de captar nuevos clientes al
menor costo de adquisicion posible.

Data-N basa sus principales fortalezas en que actualmente no existe
competencia directa en el pais, al igual que es un concepto Unico cubriendo una
necesidad de un segmento de mercado no atendido hoy dia.

De acuerdo al analisis VRIO realizado, se identificaron algunas implicaciones de
ventaja competitiva que estan aun por explotar, como la capacidad de generar

economias de escala, volumen de informes disponibles, alianza con instituciones
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publicas y/o empresas, pioneros en Panama en ofrecer el servicio descrito, compra
de paquetes mediante suscripciones online y equipo especializado en
investigaciones de mercado y big data.

La estrategia de crecimiento tiene previsto ofrecer los productos/servicios al resto
de las ciudades del pais para luego expandir a nivel regional, Centroamericano,
Caribe, América del Norte y Sur. Por otro lado, se pretende ofrecer estudios,
informes, reportes personalizados a mediano plazo, para aquellos clientes que
tengan necesidades mas especificas; dandole un enfoque méas personalizado a la
propuesta de valor.

Esta oportunidad de negocio tiene varios elementos sociales relevantes tales
como capacitacién a nifios y jévenes para el desarrollo de sus conocimientos en
diferentes dmbitos, fomentar los valores éticos dentro de la organizacion, reduccién
de la huella del carbono del negocio, politica de cero (0) impresiones, trabajar con
clientes que no se encuentren involucrados en algun escandalo y/o corrupcion y por
ultimo; se pretende aplicar lineamientos de emprendimiento social para conseguir
financiamiento de grandes empresas nacionales.

Los detalles tales como las sustentaciones de cada uno de los propuestos en
este capitulo, asi como las herramientas, analisis; y cualquier otro detalle
referente a la empresa y su propuesta de valor, pueden ser consultados en la parte |

de este plan de negocio.

IV. Plan de Marketing
Los objetivos de marketing de esta oportunidad de negocio son:

A corto plazo (en un afio)

A mediano plazo (en tres afios)

A largo plazo (en cinco afios)

« Estar posicionados dentro de los
primeros 10 en el ‘top of mind’ de los
clientes objetivos, a través de estudios
de investigacion de mercado en
Panama.

+ Obtener 5% de la participacion de
mercado.

* Lograr un 30% de retencién y
fidelizacion de los clientes.

« Tener un 30% de empresas del
publico objetivo para que usen la
‘prueba gratis’.

« Estar posicionados dentro de los
primeros tres (3) en el ‘top of mind’ de
los clientes objetivos, a través de
estudios de investigacion de mercado
de Panama.

* Lograr un 60% de retencion y
fidelizacion del cliente.

+ Obtener 8% de la participacion de
mercado.

+ Posicionar a la empresa como la
numero uno (1) en el ‘top of mind’ de
los clientes objetivos, a través de
estudios de investigacion de mercado
en Panama.

+ Lograr un 80% de retencién y
fidelizacion del cliente.

+ Obtener 10% de la participacién de
mercado.

8
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Plan de Negocios: Data-N

La meta es incrementar la penetracion en el mercado un (1) punto porcentual
anualmente.

La estrategia de segmentacion, estd orientada en variables geograficas,
demograficas, tamafio de empresa y clasificacion de rubros de negocios principales;
lo cual ha generado el segmento del mercado objetivo ya mencionado y analizado
en capitulos anteriores.

La estrategia de producto/servicio consiste en ofrecer estudios de mercados de
distintas industrias y sectores a un precio accesible y rapido. Los usuarios que
deseen afiliarse, tendran la opcion de escoger entre tres (3) paquetes de
suscripcion, detallados a continuacion; el cual se pagaran a través de una tarjeta de
crédito, el primer dia de cada mes:

Plan Basico Plan Premium Reportes individuales

+ Costo de un mes: USD250.00 + Costo de 12 meses-un (1) afio: USD1,800 a » Costo por reporte: USD300.00

+ Uso de la plataforma el mes corriente y podra USD150 mensuales » La licencia es para uso Unico
anular su suscripcion a partir del mes préximo « El usuario tiene 12 meses de suscripcion que » El usuario solamente podra descargar un
a la fecha de anunciar la anulacién podra renovar o anular una vez se cumpla el Unico informe en formato PDF (una vez

* Acceso a vista previa de todas las periodo de un (1) afio realizada la descarga se anula la licencia)
estadisticas/informes con ojo de agua * Los pagos se hacen mensuales

*» Dos (2) descargas mensuales del informe en « Acceso a vista previa de todas las
formato PDF. estadisticas/inormes con ojo de agua

+ Se asignara una licencia por plan . g%gescargas anuales del informe en formato

+ Descarga en versiéon PPT con la opcién de
personalizar con la salvedad de que son
derechos de publicacion de Data-N
(copyright)

« Se asignaran tres licencias por plan

Figura 3: Tipos de paquetes de suscripcion-Fuente: Elaboracién propia

La estrategia de precio de Data-N se basa en investigar a los competidores para
obtener el precio del producto ofrecido. Estratégicamente a Data-N le genera mayor
estabilidad y solvencia que los usuarios opten por el paquete Premium, ya que
garantiza un flujo de efectivo constante y estable durante doce (12) meses por cada
usuario que se registre, a diferencia de los otros dos (2) paquetes. El paquete
basico se considees considerada un anzuelo. La estrategia es que los potenciales
usuarios se vean suficientemente atraidos al precio mensual de éste paquete, aun
cuando estén suscritos por un afio (USD250 por un mes vs USD150 mensuales por

un ano).
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Dado que el modelo de negocio es por medio de suscripciones y el principal
canal es digital, no se requiere de ningun canal fisico para hacer la “entrega” de los
reportes, ya que los mismos seran descargados desde la pagina web. Un sistema
directo y de venta on-line, se encuentra disponible las 24 horas del dia; ademas,
de no tener ninguna barrera geografica nacional e internacional (de ser el caso). Se
aceptaran pagos a través de tarjetas de créditos (visa, mastercard, amex) con el
conocido sistema pay pal. Por otro lado, los reportes se entregaran, principalmente,
a través de documentos en formatos ppt, pdf, xIs, png, jpg.

Las estrategias de comunicacion y ventas, se centra primordialmente en
mercadeo tanto ‘offline’ como ‘online’. Estas son email marketing para envio de
emails con contenido promocional, a través de redes sociales (Facebook, Instagram
y linkedin) para comunicar la propuesta de valor, servicios, datos curiosos, entre
otros; google adwords, presentaciones en comunidad de emprendedores como
FuckUp Nights PTY, charlas educativas en universidades del sector y visitas de
puerta en puerta.

Para la estimacion de la demanda, se ha realizado una proyeccion del
crecimiento anual para los préximos cinco (5) afios, por lo que se utiliza el modelo
de pronéstico causal!, basado en un modelo de regresion lineal simple. Con
supuestos como cantidad de MIPYMES registradas, crecimiento de las mismas para
los préximos cinco (5) afios, % de pérdida de clientes anuales, % de clientes
dispuestos a pagar, % de penetracion de mercado y % de crecimiento anual;
permite proyectar afio a afo el total de clientes reales y las ventas estimadas. Con
estos supuestos, se calcula un mercado objetivo de 7,696 MIPYMES en el afio
uno (1) incrementdndose hasta 9,642 en el afio cinco (5), el cual representa un
mercado objetivo penetrado de 385 empresas en el afio uno (1) y 868 en el afio
cinco (5). Esto equivale a una demanda estimada de USD254,917 en el primer afio,
incrementandose hasta USD282,334 en el quinto afio.

El proyecto requiere de recursos para difundir las ventajas y diferenciaciones de
los productos y servicios, atraer a nuevos clientes y retencion. Se considera como
costos de adquisicion, todas las actividades que buscan captar a nuevos

clientes. Para considerar los costos, se ejecuta una campafia en

! Nassir Sapag, Reinaldo Sapag, José Sapag (2014). Preparacion y Evaluacion de Proyecto. Chile: Sexta Edicion.
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facebook/instagram ads, Google Adwords y linkedin, donde se segmenta el
mercado y se ajusta el presupuesto para llegar a la cantidad de usuarios del publico
objetivo. Para los costos de retencion, el principal foco esta en una atencion con
los mas altos estandares de servicio y calidad.

Los detalles tales como las sustentaciones de cada uno de los propuestos en
este capitulo, asi como las herramientas, analisis usados; y cualquier otro detalle
referente al Plan de Marketing, pueden ser consultados en la parte | de este plan de

negocio.

V. Plan de Operaciones

El objetivo del plan de operaciones es comprender la experiencia y
comportamiento de los clientes. Para Data-N, la calidad del contenido e informacion
gue genera es sumamente importante. Como parte de control de calidad, se tomara
en cuenta la retroalimentacion que se reciba de los clientes, con la intencion de
generar cambios que mejoren la calidad de servicio que se ofrece con cada informe.

Por dltimo, no se debe dejar a un lado la importancia de mantener un sistema
con lo mas avanzado en tecnologia, considerando que el principal contacto con los

clientes es una pagina web.

5.1. Estrategia, alcance y tamarfio de las operaciones

1. Alcance de la operacién: El alcance de la operacién se divide en dos fases,

la primera abarca todo el proceso la recopilacion de datos, basados en la
metodologia de las investigaciones de mercado para elaborar los informes y una
segunda fase, que implica todo el proceso de carga, venta de los informes y soporte
postventa que requieran los clientes. La primera es un proceso que amerita
automatizacion para tener velocidad en la obtencion de dicha informacion y asi,
ofrecer reportes lo mas actualizados posibles y la segunda; sistemas eficientes y
con capacidad para satisfacer los requerimientos propios y de los clientes.

2. Tamafo _de la operacidon: El tamafio de las operaciones sufriran cambios

conforme pase el tiempo, tomando en cuenta la economia de escala que Data-N
quiere alcanzar, haciendo referencia a su vision de expansion regional y global. Sin

embargo, esa expansion al mediano plazo no deberia cambiar del todo. Por

11
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ejemplo: Data-N genera una investigacion de mercado para el sector del comercio
de ropa. Un solo informe puede ser aprovechado por cientos de MYPIMES que
estan incursionando en ese segmento de mercado. Igualmente, se apega al
concepto de escalabilidad, una propiedad deseable de un sistema que indica su
habilidad para reaccionar y adaptarse sin perder calidad que sera necesaria con la
llegada de nuevos clientes.

Evidentemente, para mantener a los clientes satisfechos, la informacion sera
actualizada y complementada con otro tipo de reportes relevantes para esos
segmentos.

3. Estrategia de |a operacidn: la operacién basa su principal atencion a tres (3)

puntos que van de la mano del tamafio y el alcance de la operacion.

a. Automatizacion de la informacion: se utilizardn formatos estandares para

recopilacion de datos (trabajo de campo) y frecuencia de actualizacion de
informacién en campo, dependiendo de la variabilidad de comportamientos
de cada mercado. Por ejemplo, un segmento como restaurantes es muy
cambiante, la informacion del mercado y competencia varia con mayor
velocidad que otros segmentos como el comercio al por menor, la agricultura
0 servicios profesionales. Cada segmento tiene comportamientos diferentes y
asi mismo ser& necesario actualizar esa informacion y generar la necesidad
de los clientes de mantener los servicios.

b. Buzdn de sugerencias: la retroalimentacion de los clientes debe ser

considerada una prioridad, al fin y al cabo son la razén de ser de Data-N.
Contar con un canal para confirmar si la calidad de informacion que se
entrega, cumple las expectativas de los clientes, es fundamental para el
crecimiento de la empresa. Se utilizara un medio digital enlazado a la pagina
web y al usuario de los clientes para recibir sus comentarios.

c. Actualizacién de informacién: mensualmente se generara contenido nuevo

para los distintos segmentos, ya sea por actualizacion de informes
previamente cargados a la web o informes totalmente nuevos. Asi, los
clientes con suscripcion Premium, tendran siempre informacion fresca y
actualizada que es de gran ayuda en su toma de decisiones. En este proceso

participan dos grupos. Primero, los investigadores de mercados que son los

12



Plan de Negocios: Data-N

encargados de generar y/o actualizar la informacién y preparar los reportes
finales; segundo, el equipo de informatica que alimentan con nuevos reportes
y limpian la informacion que ya no es necesaria en la pagina web. Este
proceso sera mensual y requiere igualmente del mismo esfuerzo y proceso
gue haya tomado al primer informe de ese tipo, es decir, los investigadores

deben tomar data nueva para que la actualizacion de cada reporte realmente

genere valor.

5.2. Flujo de Operaciones

Investigacion de Mercado: para este flujo se utilizara la metodologia para una

investigacion de mercado, cuyo contenido estara delimtiado, exclusivamente, por el

segmento de mercado que se

Inicio

Identificacion
del problema

esté trabajando.

Determinar
grupo de
estudio

Planteamiento
del objetivo

Elegir fuente de
informacién

Seleccion de
instrumentos
para recaudar
datos

datos

Analisis de

Organizacion
de resultados y
conclusiones

Generar
informe

Figura 4: Flujo de Investigacion de Mercado-Fuente: Elaboracion propia

Proceso Descripcion

Identificacién del problema

Planteamiento de objetivo

Determinar grupo de estudio

Elegir fuentes de informacion

Seleccion de herramientas e
instrumentos para recabar
datos

Andlisis de los datos

Organizacion de resultados y
conclusiones

Tabla 1: Descripcion del Proceso del Flujo de Operaciones. Fuente: Elaboracion

Es decir, que quiero saber con mi investigacion.

Ejemplo:

- ¢Quién es mi publico objetivo?,

- ¢, Cudl es la viabilidad de mi producto o servicio en el mercado?
- ¢ Quiénes son los competidores?

Las preguntas anteriores se convierten en acciones.

Ejemplo:

- Definir el segmento de mercado al que quiero llegar.

- Conocer la viabilidad de mi producto o servicio en el mercado

- Identificar a la competencia.

A qué grupo en especifico se enfoca el estudio a realizar. Es necesario conocer
datos como: caracteristicas generales: variaciones demograficas, condiciones
econdmicas; tamafo, habitos, ubicacién.

Ejemplo:
- Se estudiara una muestra, (una parte representativa del universo objeto de
estudio), que consta de: Todos las personas que tienen un vehiculo de gama alta.

Recurriendo a los recursos que daran los datos de interés.

Ejemplo:

- Fuente secundaria: Consulta de estadisticas en Internet sobre usuarios de
coches de gama alta.

Una vez que se conocen los objetivos y las fuentes que daran los datos de la
investigacion, y el grupo de estudio; se selecciona las herramientas a utilizar,
pueden ser cuestionarios, hojas de registro de la informacion recabada.

En el momento de interpretar los datos conseguidos. Se sugiere el uso de tablas
comparativas, graficos, codigos para facilitar la interpretacion y agrupacion de
datos.

Aqui se encuentran los aspectos mas importantes del estudio. Las respuestas a
las preguntas iniciales y la correspondencia entre cada uno de los objetivos que
se plantearon en un inicio y la informacién que se obtuvo. Se obtienen
conclusiones de las comparaciones, y se observan tendencias en las estadisticas.

propia
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Tratamiento de datos: abarca el proceso realizado para el tratamiento de datos,

el cual es una parte fundamental del negocio.

Interpretar los

Inicio Tabular datos Ordenar datos AEtas

Alimentar Organizacion
informe de resultados

Revisar informe Subir al sistema

Figura 4: Proceso de tratamiento de datos-Fuente: Elaboracién propia

Es de gran importancia profundizar mas en el proceso del tratamiento de datos y

la descripcidon de cada parte del proceso se encuentra en la tabla debajo.

Proceso Descripcion

Se recibe la informacién cruda procedente de el trabajo de campo y se tabula en un
excel

En el proceso se ordenan los datos segun la identidad que va a tener el informe y el
tipo de informacion que se quiere presentar.

Se procede a la limpieza, tratamiento, codificacion/calibracion de datos. Se
Trabajar los datos  clasifican los datos en un grupo para mejor entendimiento, se corrigen valores mal
escritos y se eliminan los datos basura

Los investigadores de mercado hacen una interpretacion general de los resultados
trabajados para complementar la data numérica y grafica que se colocara en el
informe. La misma se hace mediante calculos estadisticos, analisis especiales por
industria/sector y calidad de los datos para la graficacion.

Todos el material trabajado previamente se coloca en el informe segun los
esquemas de Data-N

Tabular datos

Ordenar datos

Interpretar los datos

Alimentar informe

Organizacion de

resultados Disefio de la presentacion, graficacion de datos, conclusiones del analisis.

Se realiza una revision final del informe para realizar cualquier correccion al igual
que la calidad a entregar.

Subir al sistema Se procede a la carga del informe en la pagina web.

Revisar informe

Tabla 2: Descripcion de la tabulacion de datos-Fuente: Elaboracion propia

Ingreso del cliente a la web: cada cliente puede crear su cuenta que debe
incluir una serie de datos personales, incluyendo la informacion de su tarjeta de

crédito para procesar el pago del plan de sucripcién que solicite.

¢ Primera

vez? . Seleccionar
Registrar plan de

suscripcion

Ingresar a la Seleccionar un

e pagina informe

Iniciar sesion

Descargar
informe

Figura 5: Flujo de Ingreso de cliente en la web-Fuente: Elaboracion propia
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Carga de informes en pagina web: todos los informes creados deben ser
cargados a la pagina web y pueden requerir modificaciones periddicas para
mantener informacion actualizada. Pueden ingresarse nuevas presentaciones

conforme se vayan generando los informes de las investigaciones de mercado para

Nuevo |

Actualizacion

alimentar la bandeja de la pagina web.

Ingresar al Tipo (estatus)
sistema de informe

Figura 6: Flujo de Carga de informes en pagina web-Fuente: Elaboracion propia

Subir informe a
la web

5.3. Plan de desarrollo e implementacién

El plan de desarrollo e implementacion refleja en detalles las actividades,
recursos y tiempos necesarios para iniciar las operaciones, que permite la
administracion y control del proyecto. El control no cambiara el proceso, sino que
proporcionara retroalimentacion en base a las metas fijadas, permitiendo al
administrador del proyecto hacer modificaciones en caso de ser necesario. El
diagram de Gantt debajo muestra las fases y tiempos planificados para la puesta a

punto del proyecto.

INICIO  DURACION PERIODOS

1/2 3 4 5 6 7 89 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 290 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60

Contratacién de
servicios legales
Constitucién de
registro de la
empresa

Busqueda de local

Contratacion del
personal

Capacitacion del
personal

Realizar
investigaciones de
mercado

Generar informes

Contratar proveedor
de software y
pagina web

Comprade
hardware y
tecnologia (PC,
HardDisk,..)
Desarrollo de
paginaweb

Disefio de plan de
mercadeo

Ejecucién de plan
de mercadeo

Pruebas pagina web
y sistemas

Presentar Plan
Operativo

Inicio de
operaciones

33 20

57 3

60 1

60 1

15
Figura 7: Diagrama de Gantt-Fuente: Elaboracion propia
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VI. Equipo del proyecto

6.1. Equipo Gestor

El equipo gestor esté representado por Divya Rajani, Lic. en Ingenieria Industrial,

con mas de 5 afios de experiencia laboral en procesamiento, andlisis de data y

planificacion comercial. También dentro del equipo, se encuentra Diego Barria, Lic.

en Ingenieria Industrial con 5 afios de experiencia en la industria de investigacion

de mercado. Adicional, se contaran con los siguientes colaboradores contratados a

través de una empresa outsourcing, ya que la misma brinda mayor eficiencia en la

administracion del negocio, gastos, gastos de planilla, etc.

Gerente General: Encargado de dirigir la operacion de Data-N. Es el enlace
directo entre el equipo de marketing con tecnologia. Debe ser una persona
con liderazgo, vision estratégica, perfil comercial, capacidad de tomar
decisiones y buen manejo del recurso humano. Preferiblemente,
profesionales relacionados con Administracion de Empresas o Ingenieria
Industrial. Este puesto serd desempefiado por Divya Rajani, co-fundadora de
Data-N.

Contador: Se encargara del registro de todos los ingresos y egresos
contables. Reportara directamente al gerente general y sera subcontratado 1
vez al mes para realizar esta funcion. Esta persona debe tener la capacidad
de generar los estados financieros de la empresa y llevar los registros
contables. Preferiblemente graduado en contabilidad.

Gerente de Marketing: Realiza varias tareas destinadas a desarrollar e
implementar las estrategias de marketing a corto, mediano y largo plazo, sin
descuidar el desarrollo de marca. Debe filtrar, consolidar y dar identidad a los
informes que seran cargados a la pagina web. Esta persona debe ser
analitica, proactiva, creativa, con capacidad de generar planes en linea con
los intereses del negocio, importante que tenga perfil comercial y experiencia
en estudios de mercado. Preferiblemente graduado en Marketing o Ingenieria
Industrial. Este rol sera desempefiado por Diego Barria, co-fundador de
Data-N.
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e Lider de Investigacion: Tiene como funcién liderar, supervisar y apoyar al
equipo de campo de investigadores de mercado. Es quien recibe,
filtra y valida la informacion que recibe de sus investigadores para realizar los
informes que posteriormente, seran subidos a la pagina web. Prioridad que
sea graduado de Marketing con énfasis en investigacion de mercado, con
liderazgo demostrado y manejo avanzado de excel.

e Investigador de Mercado I: Tendra la responsabilidad de realizar las
investigaciones de mercado siguiendo la metodologia sefialada en el capitulo
5y generar los informes para el gerente de marketing. Preferible graduado en
Marketing.

e Investigador de Mercado Il: Tendra una participacion temporal para
proyectos e investigaciones puntuales en los que se necesita hacer un
trabajo de campo mas profundo. Amerita haber culminado estudios bésicos,
responsabilidad y organizacion.

e Gerente de Sistemas: Sera responsable de administrar, dar mantenimiento
y alimentar de informacién el sistema (pagina web) de los reportes recibidos
de los analistas, asi como inciativas de marketing. De igual manera, sera
estara encargado de darle mantenimiento a las computadoras, softwares y
programas especiales para asegurar su buen funcionamiento. Se requiere un
perfil graduado en Sistemas, con manejo avanzado de sistemas

computacionales y paginas web.

6.2. Estructura Organizacional
La estructura de Data-N es de tipo funcional (Robbins & Judge, 2013), dado la
especializacion de cada actividad en una funcion. Se cuenta con dos sub equipos

operativos que reportan directamente al gerente general.

Gerente
General

r
Lider de Gerente de Gerente de
Investigacion Marketing SISCEINES
1
r
Investigador Investigador
de Mercado | de Mercado |

Investigador Investigador Investigador Investigador
de Mercado ||l de Mercado || il de Mercado || llde mercado Il 17

Figura 8: Estructura organizacional-Fuente: Elaboracion propia
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6.3. Incentivos y compensaciones

Data-N ofrecera a sus colaboradores un pago mensual fijo por sus servicios.
Este pago se hard a través la empresa outsourcing que Data-N utilizar4 para la
contratacion de su personal operativo, ya que brinda mayor eficiencia en la
administracion del negocio, gastos, gastos de planilla, etc. La misma cobra un 15%

de comision por los servicios.

CARGO Afio 1 Aio2  Afio3 Afio 4 Afio 5 F’ecgzg‘ga CE
Gerente General $ 2000(|$% 2060 |% 2122 | $ 2185 |$ 2,251 Mensual
Gerente de Marketing $ 1800 |% 1854 |$ 1910 | $ 1967 | $ 2,026 Mensual
Gerente de Sistemas $ 1500 |$% 1545|% 1591 ( $ 1639 | $ 1,688 Mensual
Contador $ 700 | $ 721 $ 743 | $ 765 | $ 788 Mensual
Investigador de Mercado I | $ 1,200 | $ 1236 |$ 1273 | $ 1311 |$ 1,351 Mensual
Investigador de Mercado Il| $ 850 | $ 876 | $ 902 | $ 929 | $ 957 Mensual

Tabla 3: Incentivos y compensaciones- Fuente: Elaboracién propia

Se tomd como referencia los salarios ofrecidos en el mercado para los cargos

mencionados en la tabla 3.

VII. Plan Financiero
Con base en los siguientes supuestos se presenta el Plan Financiero para un

horizonte de evaluacion de cinco (5) afios.

Parametro / Variable Monto Referencia Supuesto

Periodo minimo para cumplir con las proyecciones financieras requeridas; con el

Periodo de proyeccion 5 afios N/A L .
objetivo de tener un panorama general sobre los ingresos y gastos.
) ) Lineamiento general de la empresa. Todo activo tanto administrativo como
. 5 Depende del Ver lineamientos de At 5 P
Activos fijos » P . tecnolégico, cuyo monto es mayor o igual a USD500 se debe capitalizar. Esto
activo depreciacion de activos . ISP 3
se basa en el método de depreciacion lineal recta con valor residual 0.
Precio del informe por suscripcion Variable " " "
f p P Y Basado en el valor percibido por el cliente de acuerdo a la encuesta realizada.
(Plan béasico, Premium e depende del tipo Ingresos . N . )
- " Se realiza un ajuste anual por inflacién
Individual) de cliente

% de pérdida de clientes Promedio calculado en base al comportamiento reportado por las empresas que

(Promedio anual) 2% Ingresos ofrecen servicio de suscripcion en Panama y validado mediante la encuesta y
focus group.
Incremento de gastos ADM Increment? enlos ga;;tos le}dministrativos el E:ual es el promedio e}nqal de inflacion
(salarios) y capital de trabajo 2% anual Ver Anexo t;e los 5'anos de estimacién de la Contraloria General de la Republica de
anama

Forma de pago por la adquisicién

L Numeral 3 (Modelo de El pago mensual se realiza de manera automatica a través de las tarjetas de
de productos y/o servicios por Al contado

N Negocios) crédito de los clientes, el cual se basa en el modelo de suscripcién
parte de clientes
dG;Sr:ZZ(?:iLa la puesta en marcha USD2,500 N/A Gastos legales de inscripcion de la empresa y servicios legales
Tasa de impuesto 25% N/A De acuerdo a las leyes establecidas de impuestos en Panama
Cuenta por pagar N/A Balance Se negociara con los proveedores donde el plazo sera de 30 dias a 60 dias
Cuenta por cobrar NA B EI cllent‘e paga de contado en cada afio, por consiguiente cada fin de periodo se
cierra sin cuentas por cobrar.
;’::::gzzlon adicional sobre 10% Estados de resultado  Correspondiente a la compensacién variable anual
% de crecimiento del mercado 1% anual Proyeccién de la Se asume que el mercado aumentara en promedio 1% anual, luego del primer
objetivo demanda, seccién 4.7 afo

Tabla 4: Supuestos financieros-Fuente: Elaboracion propia
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7.1 Estados Financieros
El detalle de los estados financieros se encuentra a continuacion. Cabe resaltar
gue el tipo de negocio no es estacional y que el comportamiento de la demanda es

constante en el tiempo.

7.1.1 Flujo de Caja

Clasificacion Aflg
(1] 1 2 3 4 5

Ingresos por venta S 254,917 | $ 265,114 | S 275,719 | S 286,747 | S 298,217
Ingreso Bruto $ 254,917 | $ 265,114 | S 275,719 | $ 286,747 | $ 298,217
Costo por producto s (114,713)] $ (119,301)] ¢ (124,073)[ § (129,036)] $ (134,198)
Utilidad bruta $ 140,205 [ $ 145,813 [ $ 151,645 $ 157,711 | $ 164,019
Costos fijos 3 (12,794 s (17303)[ s (17,727] ¢ (18169)] $ (18,627)
Servicios exteriores S (12,000)| S (12,240)| $ (12,485)] S (12,734)| $ (12,989)
Gasto de ADM 3 (60,075)[ (61,277 s (62,502)] & (63,752)] $ (65,027)
Utilidad Operacional $ 55336 | S 54,993 |$ 58,931 | $ 63,056 | $ 67,376
10% de participacion 3 (11,067)] $ (10999 s (11,786)] ¢ (12,611)] $ (13,475)
Utilidad ante de impuestos $ 44,268 [ $ 43,994 | $ 47,145 [$ 50445 |$ 53,900
Impuestos (25%) 3 (11,067)] $ (10999 s (11,786)] ¢ (12,611)] $ (13,475)
Utilidad neta $ 33,201 | $ 32,99 | $ 35,358 | $ 37,833 | $ 40,425
Depreciacién 3 1699 [$ 1699($ 1699 % 1,699 [$ 1,699
Total Utilidad neta + depreciacion - 34,900 34,694 37,057 39,532 42,124
Inversion
Equipo Informético S (8,494)
Puesta en marcha S (2,500)
Total de inversién $ (10,994) $ -
Capital
Capital de trabajo (114,713)
Valor terminal S 275,128
Flujo de caja $  (125,706)| $ 34,900 | S 34,694 S 37057 |$ 39532 |$ 317,252
VAN (14.69%) $  138,354.66
TIR 40%
Payback 3.5
ROI [ 26.41%]  26.25%] 28.13%] 30.10%| 32.16%

Tabla 5: Flujo de Caja-Fuente: Elaboracion propia

El detalle de los flujos mensuales se encuentra en el anexo 4.

7.1.2. Balance General

Clasificacion A0S
Activos
Activos circulantes
Efectivo y equivalentes de efectivo | $ 34900 |$ 34694 |% 37057 ($ 39532 % 33,257

Total del activo corriente $ 34900 [$ 34694 |$ 37,057 |$ 39532 |$ 33,257
Activos fijos

Propiedad, planta y equipo neto $ 8494 |% 6795 ([$ 509 |$ 3397 |$ 1,699
Depreciacion $ 1,699 | $ 1,699 | $ 1,699 | $ 1,699 | $ 1,699
Total de activo no corriente $ 6,795|% 509 [$ 3397 |$ 1699|$ =
Total de activo no corriente $ - $ - $ - $ - $ -
Total activos $ 41695[$ 39791 |$ 40455|$ 41231 ($ 33,257

Pasivo y Patrimonio neto
Pasivo no corriente

Cuentas por pagar $ - $ - $ - $ - $ -
Total pasivos $ - % - |8 - |$ - |$ =
Capital contable

Capital $ 8494 |% 17,600 ($ 13,200 $ 8,800 | $ 4,400
Utilidades retenidas $ 33201 |$ 32996 |$ 35358 |$ 37833 [$ 40,425
Total del capital contable $ 41,695 ($ 5059 [$ 48558 |$ 46,633 |$ 44,825
Total del pasivo y patrimonio ne| $ 41,695 |$ 5059 [$ 48558 |$ 46,633 |$ 44,825

Tabla 6: Balance General-Fuente: Elaboracion p%gpia
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El detalle de los flujos mensuales se encuentra en el anexo 5.

7.1.3. Estado de Resultados

Clasificacion Afio

1 2 & 4 5

Ingresos por venta $ 254917 | $ 265,114 | $ 275719 | $ 286,747 | $ 298,217
Ingreso Bruto $ 254,917 | $ 265,114 | $ 275719 | $ 286,747 | $ 298,217
Costo por producto $  (114,713)| $ (119,301)[ $ (124,073)| $ (129,036)| $  (134,198)
Utilidad bruta $ 140,205 | $ 145,813 [ $ 151,645 | $ 157,711 | $ 164,019
Costos fijos $  (12794)|$  @7303)|$  @r7en|$ (18169 $  (18,627)
Servicios exteriores $ (12,000)| $ (12,240)| $ (12,485)| $ (12,734)| $ (12,989)
Gasto de ADM $  (60075)|$  (61277)|$  (62502)$  (63,752)|$  (65,027)
Utilidad Operacional $ 55,336 | $ 54,993 | $ 58,931 | $ 63,056 | $ 67,376
10% de participacion $ (11,067)| $ (10,999)| $ (11,786)| $ (12,611)| $ (13,475)
Utilidad ante de impuestos | $ 44,268 | $ 43,994 | $ 47,145 | $ 50,445 | $ 53,900
Impuestos (25%) $  (11067)[$  (10999fs  (11,786)$  (12610[$  (13,475)
Utilidad neta $ 33,201 [ $ 32,996 | $ 35,358 | $ 37,833 [ $ 40,425

Tabla 7: Estado de Resultados-Fuente: Elaboracion Propia

El detalle de los flujos mensuales para el primer afio se encuentra en el anexo 6.

Los estados financieros contemplan los siguientes rubros:

e Depreciacién de activos fijos y valor residual

La depreciacion utiliza como base el costo original y la metodologia de linea
recta. Toda depreciacion de activos fijos es calculada y realizada cada mes
automaticamente por la aplicacion bancaria. A continuacién, los lineamientos de

costo original y afios de depreciacion para capitalizar un activo fijo segun su

clasificacion:
Activo Vida util Costo base-USD (por
Afos  Meses componente o unidad)
Equipo
informatico:Hardware y 5 60 B/. 1,698.74
Software

Tabla 8: Depreciacion-Fuente: Elaboracién propia

Se requiere invertir en software especializado para hacer la gestion
administrativa y operativa, asi como lo relacionado con el desarrollo del ‘site online’
para las compras y seguimiento de los clientes. La misma se realizara al momento
de iniciar el negocio como parte de la inversion inicial, pero al ser activos

especializados, se deprecian a lo largo de cinco (5) afios, por renovacion constante
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de tecnologia y ofrecer productos y servicios de calidad. No se comprara un terreno
o establecimiento para dar esa flexibilidad de movilizacion de ubicacion.

El método utilizado es el valor de desecho econdmico, el cual supone que el
proyecto valdra lo que es capaz de generar a partir de perpetuidad, es decir refleja
de alguna manera, la valorzacion de flujos netos del proyecto mas alla del horizonte
de evaluacion explicito. Para el valor residual se tiene como consideracion que el
tiempo de vida util de los activos es de cinco (5) afios. Se obtuvo un valor residual
de USD275,128; para mas detalle ver el anexo 8.

e Estimacion de Ingresos

La estimacion de los ingresos para un periodo de cinco (5) afios realizado

con la cantidad promedio.

Clientes potenciales 385 400 216 433 450 Los: clientes potenciales sonen base a la segmentacion
realizada y el % de penetracién en el mercado

Crecimiento anual 6% 7% 8% 9% Crgcimignto del 1% anual en relacion al crecimiento promedio de
la inflacion del pais
Promedio calculado en base al comportamiento reportado por las

Pérdida de clientes 2% 3% 4% 5% |empresas que ofrecen servicio de suscripcion en Panama y
validado mediante la encuesta y focus group.

Crecimiento real 4% 4% 4% 4% |Crecimiento anual-Pérdida de clientes

Total $ 254,917 | $265,114 | $275,719 | $ 286,747 | $298,217

*AsumiendoIB%Riepenetracion@En@IBEfioARond %&eRrecimientoBnualB@artir@elBEiioR2

Tabla 9: Estimacion de ingresos-Fuente: Elaboracion Propia

e Capital de trabajo
La Inversiébn en Capital de Trabajo se inicia con el primer desembolso para la
adquisicién de materias primas y termina cuando se vende el servicio. Este flujo de
efectivo se pagara constantemente durante cada mes y su recuperacion serd al final
de cada ciclo. Para la aplicacion de este método, se debe conocer el costo efectivo
de produccién anual proyectado, tomando como base de informacién, el precio de
mercado de los insumos requeridos por el proyecto, para la elaboracion del
producto final. El costo total efectivo se divide por el niumero de dias que tiene el
afo, resultando de esta operacion, un costo de produccién promedio diario que se
multiplica por los dias del periodo de desfase, arrojando como resultado final, el
monto de la inversion precisa para financiar la primera producciéon. El capital de
trabajo se obtiene mediante el costo de los productos del primer afio (11% de las
ventas de los productos, margen financiero). Para efecto practico, se considera que

antes del primer aflo se produce este costo, pero considerando el modelo de
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negocio donde el pago a proveedores es a crédito (30 dias como minimo), dicho

capital de trabajo encaja con los ingresos de las ventas anuales.

Afo
Clasificacion

il 2 3 4 5
Costo del producto (B/.114,713) (B/. 119,301) (B/. 124,073) (B/. 129,036) (B/. 134,198)
Depreciaciones B/.1,698.74 B/.1,698.74 B/.1,698.74 B/.1,698.74 B/.1,698.74

Utiles de oficinas + Alteryx B/.5,000.00 B/.5,000.00 B/.5000.00 B/.5000.00 B/.5,000.00

Promocion y mercadeo (ver presupuesto de MKT) B/. 6,095.00 B/.6,156.00 B/.6,217.00 B/.6,280.00 B/.6,342.00

B/. 12,793.74 B/. 12,854.74 B/. 12,915.74 B/. 12,978.74 B/. 13,040.74

Tabla 10: Capital de trabajo-Fuente: Elaboracién Propia

7.2. Evaluacién financiera del proyecto (puro, sin deuda)

7.2.1. Tasa de descuento
Para el calculo de la tasa de costo de capital, se obtuvo el valor de la tasa libre
de riesgo (rf), la tasa de rentabilidad observada en el mercado E (Rm), el riesgo por
emprendimiento (re) y el beta del sector (Bi), para incorporarlos en la siguiente
ecuacion:
E(Ri)=rf + (PRM)Bi+ re= 4.95% + (7.27% * 0.79)+4%
E(Ri) = 14.69%

e rf: Para la tasa libre de riesgo se tomé el retorno a largo plazo (10 afios) de
los bonos panamefios (dada la estabilidad econémica del pais y negocio
establecido en Panama), siendo ésta de rf = 4.95% (ver anexo 3).

e (PARM): La tasa de rentabilidad en el mercado es la suma de la tasa libre de
riesgo, mas la prima por riesgo pais (Panamd), la cual segun fuentes
investigadas es de 7.27% (Damodaran, 2018) (ver anexo 7).

e pi: El Beta sin deuda utilizado, es el correspondiente a la industria mas
similar disponible, es decir, las de servicio de informacion (Damodaran,
2018). Como la empresa va a operar sin deuda, se asume que su Beta
apalancado por riesgo, sera igual al desapalancado utilizado de referencia.

Bi = 0.79. El resultado, es la Tasa de Descuento a la que se descontara el
proyecto para que sea atractiva para los inversionistas.

e re: Las mejores practicas mencionan que se estima que el riesgo por

emprendimiento esta entre un 3%-6%. Se contempla un 4% debido al riesgo
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gue existe por establecer un nuevo modelo de negocio en Panama. Ademas,

para ser conservadores en los resultados.

7.2.2. VAN, TIR, payback, ROI

VAN: Se define como el valor actual neto por medio de la tasa de descuento
se puede traer los flujos de los periodos a evaluar (USD138,354.66). Dado el
resultado, el proyecto es rentable, ya que arroja un VAN positivo,
considerando una tasa de descuento del 14.69% y un flujo promedio anual de
USD35,931.

TIR: La tasa interna de retorno del proyecto presenta una tasa sobresaliente
del 40% vs la tasa de costo de capital 14.69%, dado los resultados positivos
gue presenta la empresa. Dicha tasa es mas atractiva que un depdésito a plazo
fijo en Panam@, el cual retorna en promedio un 5% anual.

Payback: se calcula en base a la suma acumulada de los flujos proyectados
hasta el nimero de periodos que se requiere para recuperar la inversion (3.5
afos). Esto significa que el inversionista recupera su inversion en un periodo
menor a 5 anos.

ROI: El retorno de la inversibn se mantiene con un promedio positivo de
28.22%, garantizandole al inversionista un crecimiento promedio positivo
anual del 3.76%.

7.2.3. Punto de Equilibrio

Data-N por ser una empresa de investigacion de mercado, cuenta con tres (3)

tipos de productos, el cual se genera volumenes grandes. Es por esto que se

calcula el punto de equilibrio con la siguiente férmula:

PE = Costos fijos totales

(1- Costos variables totales/Ingresos totales)

Para conocer el porcentaje de ventas en el que se alcanza el equilibrio, se aplica

la siguiente formula:

PE=PE/V
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Periodo Costos Fijos Costo Variable Ingresos °E
usD %
1 88,971 114,713 254,917 B/. 161,765 141%
2 90,820 119,301 265,114 B/. 165,127 138%
3 92,714 124,073 275,719 B/. 168,572 136%
4 94,655 129,036 286,747 B/.172,101| 133%
5 96,644 134,198 298,217 B/. 175,716 131%

Tabla 11: Punto de equilibrio-Fuente: Elaboracion propia

Cuando la empresa llegue a un volumen de ventas igual a USD161,76 en el periodo
0 afo 1, ya habrd empezado a generar utilidad para el inversionista. El equilibrio ya

ha sido alcanzado en el afio 1 cuando el porcentaje de ventas es del 141%. Una vez

calculado el punto de equilibrio del afio 1 al 5, se puede observar que gracias al

incremento de los ingresos, el porcentaje de ventas requerido para conseguir el

punto de equilibrio, disminuye.

7.2.4. Ratios financieros relevantes

Algunos ratios financieros relevantes se muestran a continuacion:

Clasificacion Ratio Financiero 1 2 3 4 5
Gestion Rotacién de Ventas 6.11 6.24 6.36 6.47 6.56
Rentabilidad Neta del Activo (Du Pont) 0.80 0.84 0.88 0.92 0.96
Rentabilidad Operacional del Patrimonio (ROE) 1.33 1.40 1.47 1.54 1.60

Rentabilidad

Margen Operacional

55%

55%

55%

55%

55%

Margen Neto

13.02%

13.45%

13.87%

14.28%

14.68%

Tabla 12: Ratios financieros relevantes-Fuente: Elaboracion propia

e Rotacion de ventas: con una rotacion de ventas de 6.11 en el afio 1, indica

gué tantas veces, en un nivel determinado de ventas, se usan los activos.

e Rentabilidad Neta del Activo (DuPont): el indice DuPont arroja una

rentabilidad del 80% para el afio 1 debido a la eficiencia en la operacion de

los activos.

e ROE: el ROE muestra un crecimiento de 1.33 en el afio 1 a 1.60 en el afio 5,
gue muestra el rendimiento de la inversion y con el ROI positivo (ver flujo de

caja), indica rentabilidad del proyecto.

Los ratios son relevantes porque son los que mas reflejan el desempefio de los

ingresos de la empresa, dado al modelo de negocio en cuanto a la estructura de
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gastos operativos (no se posee CxC, CxP, inventario, deuda financiera,...). No se
tienen indicadores de liquidez y solvencia dado que no se cuenta con activos y
pasivos corrientes al igual que endeudamiento (ver tabla de supuestos financieros).

Las empresas en Panama y en Centroamérica, que se encuentran en este
sector, no son empresas enlistadas en bolsas y por ende, no se pueden obtener
ratios para poder realizar la comparacién entre empresas similares.

La proyeccion de los Estados Financieros para los cinco (5) afios de evaluacion,
muestra una Inversion Inicial de USD126,000 que corresponden a: USD2,500 por
Gastos Puesta en Marcha y USD123,500 en concepto equipo informatico y Capital
de Trabajo. Esto resulta en un VAN de USD138,354.66, con TIR de 40% y un
retorno de inversion a tres (3) afios y medio. Por la naturaleza del negocio, se
reciben pagos por adelantado y no se requieren grandes inversiones para operar;
los costos de publicidad, fijos y gastos administrativos no presentan grandes
variaciones en los periodos de evaluacion. Esta evaluacion indica que la empresa

tiene un ROA de 80% en el primer afio.

7.2.5. Andlisis de sensibilidad

Sobre el flujo de caja se corri6 una simulacion de Montecarlo con 10,000
muestras para verificar las variables que mas afectan el rendimiento del proyecto:
ingresos por venta, costo por producto, costos fijos, servicios exteriores y tasa de
descuento. De acuerdo a los resultados, existe un 66.98% de probabilidad que el
proyecto genere un VAN positivo y 98.49% de certeza de obtener una tasa interna
de retorno (TIR) superior a la tasa de descuento obtenida en los datos anteriores.

Para afectar el P*Q en este analisis de sensibilidad, se debe considerar que el
precio se mantiene relativamente constante en el periodo de proyeccién, ya que es
un producto nuevo y se espera una aceptacion conservadora. Sin embargo, la
demanda si puede ser afectada por el aumento o disminucién. En este caso, se
procede a realizar otro analisis de sensibilidad afectando la cantidad de clientes con
una desviacion estandar de 1%.

En este sentido, la probabilidad de obtener un TIR positivo pasa a ser de un
38%, por lo que se debe priorizar a la captacion de clientes como un fundamento

principal en los objetivos de la empresa. Para mayor detalle, ver anexo 16.
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1,000 Trials

Probability

0.03

=
=1
5}

0.01

-12.00% -9.00%

P 0.37%

Figura 9: Simulacion de Monte Carlo- Fuente: Elaboracion propia

VIII. Riesgos

Criticos

Frequency View 994 Displayed
TIR
| n
30
27
- 24
M 210
I 2
18
]
=
15 ‘g
12
9
B
3
kg,
-6.00% -3.00% 0.00% 9.00%
%

Certainty % ‘ o

Los principales riesgos interonos/operativos y externos son los siguientes:

Internos

Riesgo Impacto Plan de Mitigacién
-Contar con un capital asignado que brinde soporte a las pérdidas. Escala de Impacto
No cumplir con los Objetivos -Segmentar los ob]et!vos de manera periédica (mes a mes) y de esta
A — Alto manera controlar mejor el cumplimiento.
-Desarrollar estrategias mensuales para cumplir los objetivos. Alto
-Agrupar acciones mensuales para mitigar el riesgo. Mediano
-Realizar mapeo sobre la experiencia de compra del cliente !
-Detectar los momentos de verdad con los clientes Moderado
L. . -Considerar los momentos criticos en la experiencia del cliente con
Mala gestion en el servicio al .
. Alto los productos/Servicios
cliente .
-Desarrollar un Protocolo de Servicio
-Realizar capacitacion y reforzamientos sobre el protocolo de servicio
L . -Dividir los procesos en diferentes grupos de trabajo.
Fuga de conocimiento Mediano . o N )
-Elaborar contratos de confidencialidad de la informacion.
Mayores costos de los . -Se debe contar con un capital adicional que permita cubrir los
p Mediano .
previstos costos no previstos dentro del proceso.
-Levantamiento de los procesos dentro de toda la cadena de valor.
Fallas en los procesos de i -Detectar procesos crmcq§ de analisis. » )
e Mediano -Levantar un plan de accién para tratar los procesos criticos, como
identificarlos y parametrizar las accionar de forma correcta.
-Estandarizar los procesos criticos ya identificados.
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-Actualizar y mantener al dia los parches de seguridad en todos los
-Segmentar la red
-Revisar las politicas de seguridad de los productos y monitorizar

Cyber ataques © constantemente, las alertas y los logs de incidencias.
-Realizar auditorias rutinarias y test de penetracion
* Mantener al minimo los privilegios de usuario
Cambios no previstos en la -Evaluacion constante de las necesidades y realidades de los
demanda de los Alto clientes.
consumidores -Desarrollar productos para otros segmentos de mercado.

-Realizar declaraciones de confidencialidad de la informacion y
Copia de soluciones por Alto derechos de los productos.
parte de la competencia -Através de investigacion y desarrollo, innovar en
procesos/productos y buscar patentizarlos.
Estrategia agresiva de la Alto -Fortalecer estrategia de fidelizacién de manera consistente.
competencia -Fortalecer el ‘Customer Care’ y la atencion al cliente.

-Realizar analisis de las economias locales y extranjeras,
principalmente de los mercados que mayor tienen relacién con
Panama.
-Evaluar las tendencias de los mercados, para asi conocer la
existencia de alguna situacién que pueda poner en riesgo la
economia local y poder tomar decisiones preventivas.
-Desarrollar un programa de ahorro para previsiones futuras.
Acceso a crédito Mediano -Invertir en activos que puedan ser liquidados con facilidad y obtener
efectivo.
-Desarrollar nuevos productos anualmente, con propuesta de valor
distinta.
-Integrar soluciones de negocio: incluir servicio de desarrollo de
Nuevos competidores Mediano estrategias, desarrollo de marcas, marketing digital.
-Hacer busquedas organicas en redes sociales, web y prensa escrita
de nuevas
empresas que ofrezcan el mismo servicio.
-Implementar programa que busque desarrollar las principales

Bajo poder de negociacion soluciones de la
con proveedores de software empresa a través de software propios.
y alta dependencia de estos * Elaborar portafolio de software sustitutos, que puedan reemplazar a
los programas actuales.

Externos Recesién Econémica Mediano

Tabla 13: Analisis de Riesgos Criticos-Fuente: Elaboracion Propia

IX. Propuesta Inversionista

Luego de todos los analisis y estudios realizados en este Plan de Negocio, se
puede observar que “Data-N” representa una oportunidad de inversion atractiva, con
un retorno de la inversion inicial en 3.5 afios y una TIR de 40%.

La propuesta de valor de esta oportunidad de negocio tiene elementos
diferenciadores unicos en el mercado panamefio; ya que no hay competencia
directa en Panama que ofrezca los mismos productos que “Data-N”". El concepto
asociado a la idea de negocio ha sido probado en emprendedores y empresarios de
empresas pequeilas de la Ciudad de Panama, mostrando un gran interés y
disposicion a comprar el producto por parte de ellos; ademas, de reconocer la
importancia de la investigacién de mercados en el pais. Por altimo, la labor social y
el aporte a la educacion panamefia, poseen un alto valor intangible.

Los emprendedores de “Data-N”, han conformado un equipo multidisciplinario
gue entre todos tienen las suficientes habilidades y capacidades para lograr

emprender todas las acciones necesarias del proyecto. Ademas, se han identificado
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los principales retos y debilidades a enfrentar, dando cabida a prontas soluciones de
parte del equipo gestor, para adaptarse a las realidades del negocio y su entorno.
En conclusiébn “Data-N”, es una oportunidad de inversién Unica con altas
probabilidades de ser exitosa (hay una certeza del 98.49% de que la TIR sea
superior a la tasa de descuento); por lo que el equipo gestor ha decidido no
apalancar el proyecto, sino alcanzar las metas usando recursos econOmicos
propios y recursos econOmicos provenientes de inversionistas interesados en
participar en el proyecto. Es por esto, que se plantea la siguiente propuesta al
inversionista.
Los emprendedores ofrecen el 10% de la participacién accionaria de la empresa
a cambio de USD25,000; la cual es una oferta muy atractiva, considerando que el
proyecto tiene un VAN de USD138,354.66. En cuanto al pago de dividendos, se
compensara al inversionista con pagos de dividendos por el orden de un 15% a 20%
del total de participacion. Asi, se logra compensar al inversionista con un
rendimiento mayor de lo que le generaria un depdsito a plazo fijo en cualquier
banco. La oferta al inversionista contempla lo siguiente:
e Aumento de capital: un aumento de capital tiene relacion con las utilidades
generadas por la empresa.
e Estructura societaria: se establecera como una sociedad an6nima, la cual
estard compuesta por accionistas. En sus inicios, sus principales propietarios
y mayoritarios seran los organizadores y creadores de la idea del modelo de
negocios, quienes invertiran con el 40% de la participacion inicial, el otro 60%
restante se estructurara entre cinco (3) inversionistas de confianza de los

propietarios principales.
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X. Conclusiones

Con base a las encuestas y focus group realizados, se comprueba la dificultad
para conseguir informacién, datos, estadisticas y estudios de mercado en Panama.
Dado que los servicios de investigacion de mercado son costos, la mayoria de las
MIPYMES del pais no acuden a agencias de investigacion de mercado en busqueda
de estos datos. Sin embargo, si existe la disposicion a adquirirlos a un precio
accesible, de acuerdo a la realidad econémica de las MIPYMES.

El sector de la investigacion de mercado mueve en el mundo alrededor de
USD44.35 millones y en el 2015 Latinoameérica crecié un 10.2%. El mercado esta
demandando soluciones basadas principalmente en velocidad, nuevas fuentes,
mensajes concretos y mayor conexion con las nuevas tecnologias; por lo que las
investigaciones ‘ad-hoc’ han ido disminuyendo. El analisis e interpretacién de los
datos es cada vez mas imprescindibles para las empresas.

Un producto diferenciado y de buen servicio post-venta, sera el factor de éxito
para Data-N, para atraer a nuevos clientes y mantener leales a los ya existentes,
por el mayor tiempo posible.

Las ventajas competitivas de la oportunidad de negocio se centran en la
velocidad de la entrega de la informacién, precio accesible para las MIPYMES e
informacion relevante a sus sectores; brindandoles una herramienta util, disponible
las 24 horas, para una mejor toma de decision estratégica en sus negocios.

Un mercado en auge y no cubierta hoy dia, hace atractiva esta oportunidad de
negocio para un inversionista. Posee un VAN positivo de USD138,354.66 con una
probabilidad de 66.98% de ser alcanzado y una TIR superior a la tasa de descuento.
El ROA, ROE y ROI son crecientes y el periodo de recuperacion de la inversion en
3 afos y medio. De igual manera, tiene la posibilidad de expandirse a nivel nacional,
regional y global, alcanzando otros segmentos de mercado u otros paises.

Los recursos y habilidades requeridos se tienen identificados y existe un plan de
mitgiacion de riesgos que minimiza la incertidumbre del proyecto. La misma no
utilizara apalancamiento financiero, ya que se hara uso de recursos propios y de

inversionistas que deseen participar en la oportunidad de negocio.
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ANEXOS

1. Cotizaciones

1.1 Laptops

PANAFOTO o ciiions. B -

Categorias v Marcas v Back To School

Carrito de Compras

QO Anadiste Laptop Dell X2HY1 Windows 10 1TB 8GB 15.6 Pulgadas a tu carrito de compras.
Articulo Precio Cantidad  Subtotal

Resumen

Subtotal $699.95

Impuesta $49.00
Lapton Dl XGHY 1 Winows 10 TTBEGB. ¢ | o 699.95
15.6 Pulgadas ' ' Total del pedido $748.95

INGRESAR PEDIDD
7 x

1.2 Celulares

PANAFOTO Buscar en toda la tienda... n -

Categorias v Marcas v Back To School

Carrito de Compras

@ Asadiste Samsung Galaxy J7 Prime Oro/Blanco a tu carrito de compras.

Articulo Precio Cantidad  Subtotal Resumen
Subtotal $219.95
Impuesto $15.40

Samsung Galaxy J7 Prime Oro/Blanco $219.95 1 $219.95

Total del pedido $235.35

INGRESAR PEDIDD
s X

1.3 Alteryx

WATCH DEMO DOWNLOADNOW CONTACT US &, alteryxforgood p

alteryx | e . -
ofsolvmg Products Solutions Partners Customers Events Resources Community About

$3,995

luser per year ADDITIONAL CAPABILITIES FOR ALTERYX DESIGNER
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1.4 Microsoft Office

B Microsoft

Thank you for choosing Office 365 Business Premium

@ Your order summary What is Office 365 Business Premium?

Number of users IE' Fully installed Office apps for PC and Mac
oz S« i~ N S A =

Billing plan Monthly Annual
$12.50 user/month $150.00 user/year
Premium services
BB ay 1@
Rate 1 user x $12.50 per month

Total before tax $12.50 Other benefits

@ 1 year free custom domain

(:) 1 TB of cloud storage and online versions of Office

1.5 Tableau

Tableau Desktop

FPersonal Professional
Edition Edition

USD 35 USD 70

USD por usuario por mes USD por usuario por mes
(facturado anualmente) (facturado anualmente)

COMENZAR FRUEBA COMENZAR FRUEBA

GRATUITA GRATUITA
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1.6 Disefio y Mantenimiento de Pagina Web

@AdStudin

Alcance
Desarrollo de pagina web

Esta propuesta incluye:

+ Desarrolo de un Demo Fumcional gue secd alojado en un serddor de prueba
para que el clente navegue vy revise el funcionamiento de la pagina vy que odo
el contenido (texto e Imagenes) sean las cofrectas e indicadas.

+  ELsitio web contarda con 1 idiomas

+  Elsibo web serd desarrollado bajo la plataforma Wordpress

+  Disefo personalizado

+  Elclentsnos debe entregar todo el contenidotextual y viswalquedeses
desplenaren el sitieweab para poder inclar el desarrollo del Demo Funclonal Este
contenida incluye:

g Informacion referentealsempresa sus mancas, yublcacidn
o Logodelasmpresaen larescluckin mésalta posible.
o Textodelaempresa
= Qulenessomos serviclos, productos, equipo de trabajo ete.
o Contenldosudicvisual informative de la emprasa
m  Seraclos, proyectos, productos, Imagenes, logos, catalogos
o Informacion decontacto de la empresa
n  Teléfonos, emall, formularo decontacto, ubécacion

«  Hegistro de la empresa en Google Maps Waze para ser visibles a les cllentes.

& Elsiboweb sera responsive, es declr, 52 adaptara a diferentes tamafios de pantallas
rrowvil

+ Optmizacién paralos buscadores en Google
+ Integracion de pagas en linea con PayPal
+  Catdleqos de productos

« Cornflguracksn de la herramienta Google Analyties para analizar eltrafico del sitio web.
»  Contard con farmulano de contacto
«  Suscripcidn de usuarkas, con 2l fin de tener una base de dates en wn futurc

Ciudad del saber. Calle Jorge Gil Edificio innowa1og | T.833-7520 | © 8857-21 73 W wwnw adstudiopanama cam
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@AdStudin

Estructura de la pagina web

¢ Imlele: Contara con los skywentes
¢ Slider con imagenes o videos de la empresa
¢ Peguefa resefia o nformacién de la empresa
¢ Senvicios relevantes de la empresa
¢+ Sobre Mosotros: la msma contard con la vislén, misién e historla de la misma.
Informacian del equipo de trabajo; los miembrosgueustedesdeseandelaempresa
contaran conunbreveperfilconsuimagen, cargoy funcidn dentrode laempresa

¢ Sendele: Detallade cada servicios que brinda la empresa. para asl les usuarlo conczoa
con mayor detalles lo gue ofrecen

¢ Productes: Catdlogos de productos v descripeidn de la misma
+ Contdctenss: conunmapa direccidnde la empresa a traves deGoogleMaps,
forrnularie de contacto, correns electronloos y ndmeros de teléfonos dela empresa
Esta Informacidn de los mend puede variar por el cliente

Optimizacién de motores de blasqueda (SEO)

¢ Investigacion de palabras clave relaclonadas al tema para utilizarse.

¢ EdicidnSdesarrollode los tiulos meta imebotexts) de cada paqina del sitoweb.
¢ Edicidnsdesarrollode las descripelones meta decada pagina del sitioweb.

o Andlisisde headersy thulos de las paginas del sitlo welb.

« Configuracionde GoogleAnalytics.

»  Configurackdn Google Seanch Consale,

¢ Dezarrolle de los archives robot bd y sitemapoml del sitio web.

Ciudad del saber, Calle forge Gil Edificio innowa1og | T. 833-7520 | & 8857-1172) W, wers adstudiopanamacam
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@A dStudio

Lista de verificacion paraentrega

Todas Auestros stes web cumplen con Los seyuientas requisitios minimos:

Requisitos del desarrolle del Sitic Web

Contrabe de desamol.e. Fimmada

Favicon {32:332) funcionando

Gpgla Analytics instalads y entragado al cliente

Footer con copyright w ink a Ad Studio Fanama

Ma kay Lesto filler Lorem ipsum)

Litra e brabaninks

Lirnks & Social Media Facebook, Twither, Instagrarm, ebe)

Creacian de sucursales en Google Map o My Business,

Requisitos de SEQ

‘Wabmaster ook insialado

Instatar Googhe Adwards (Dpcionall

HTML Mela bag en cada pagira principal

HTHL Titve tag an cada pa@na principa,

Farmmaliris Gom [Eedo descnpineg

Rabot bkl configurada

Loz che péginas HTML no wtilizadas

Optirnizacian de oddigo C55 y J5 (mintmizeg)

udad del anbas, Calls Jonss Gil BSRca 1nng w108 | T, I06-3700 B 3E207 | O BAST-ITT | W, wanw, adetucopanama i
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@AdStudiu

iPrecios de los servicios!

Diseno de la pagina Web $920.00
Hosting Corporativo INCLUIDO
Mantenimiento Web - Plan Basico® $250.00
Optimizacion Web a Google INCLUIDO

*Enntmb:u mensual minime 3 meses
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1.7 Workings LATAM

AMENITIES LOCATIONS PLANS CONTACT

EN +

PRIVATE OFFICE

Because every business has the right to work from an
inspirational space, WORKINGS offers a private office for you
and your team in the space you've always dreamed of. With
24/7 access to all locations, a fully furnished office with your own
phone line and company logo, watch your business flourish in
your own piece of WORKINGS.

Starting at $999/month*

*+7%1TBMS

2. Roles y responsabilidades por posicion

Gerente General

e Asegurar cumplimiento de Plan Operativo

e Liderar al equipo operativo y garantizar el cumplimiento de sus funciones

e Garantizar finanzas sanas con el apoyo de contabilidad

e Realizar evaluaciones periédicas para medir resultados con los equipos de
trabajo

e Decidir cambios en la estructura de la empresa

Gerente de Marketing

e Desarrollo de marca

e Desarrollo de camparias de publicidad

e Representar a la empresa en eventos publicos

e Manejo de redes sociales

e Revision final de informes de las investigaciones de Mercado

e Supervisar equipo de investigacion de mercado
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Gerente de Sistemas

e Brindar apoyo a los usuarios cuando se presenta problemas de software y/o
hardware

e Resolver problemas técnicos menores en computadora y equipos de la
empresa

e Realizar servicio técnico y de mantenimiento a los equipos

¢ Realizar respaldo de la informacion que se maneja

e Mantenimiento y desarrollo de pagina web

Investigador de Mercado |

e Definir los objetivos que persigue la investigacion.

e Establecer los aspectos metodoldgicos y los procedimientos necesarios para
obtener los datos de estudio.

e Analizar los datos obtenidos

e Generar el informe final con el formato predeterminado y enviar a Gerente de

Marketing

Investigador de Mercado Il

e Realizar encuestas y trabajo de campo

e Recaudar, tabular y entregar los datos obtenidos a Investigador de Mercado |
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3. Bonos del tesoro de Panama

Uttimo precio | 2018-04-25

Tipo de Instrumento: BONOS DEL

Otros Instrumentos de

TESORO REPUBLICA DE PANAMA
107.850000 |
- or 110050000 Mercado: Deuda Corporativa
sSemanas alto: .|
) Fecha de emisién: 25(11/2013 BONOS GLOBALES
52 semanas minimeo: 107 500000
Fecha de vencimiento: 24/05/2024 Vencim. Ticker Precio
Histarico Serie: A
- : 28/04/2024 RPMEDS125004344 0.000000
Tasz actual (%) 4850000 Sector Gobiena
Zobre taza- 0.000000 e Panams 01/04/2020 RPMEDQITS004204  144.625000
Limite superior: 0.000000 Moneda: Délar Americanc 28/01/2026 RPMEOTi25001284 0.000000
Limite inferior: 0.000000 Resolucisn SMV: GO274-14 22/09/2024 RPME04000009244 102.750000
Colateral: 0.000000 .
- ) Bloomberg Ticker. 16/01/2023 RPME0S3T5001234 0.000000
Ultimo pago de cupdn: 25M11/2017
Erésimo pago de cupdn: 25/05/2018 Prospecto 30/01/2020 RPME05200001204 110.850000
’ Frecuencia de pago: SEMESTRAL
Tipo de tasa: FILJA
Monto de la sere: 250,000,000.00 MOTAS DEL TESORO
Basze: 350¢360 L
Monto de la emisidn: 1,500,000,000.00 Vencim. Ticker Precio
Plan de pago
20/08/2023 EPMADZDD00DAZIA 90000000
SIN: PALB344450A2
Puesto: 0 - 05/02/2021 RPMAD48TS00221A 105.650000
05/06/2010 RPMAD3D0000G18A 100450000
15/08/2012 RPMADS00000618A 100350000
4. Flujo de Caja Mensual
Clasificacién Reses
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Utilidad neta B/. 2,767| B/.2,767| B/.2,767| B/.2,767| B/.2,767| B/. 2,767| B/. 2,767 B/. 2,767| B/. 2,767| B/. 2,767| B/. 2,767| B/. 2,767
Depreciacion B/.142| B/ 142| B/ 142| B/.142| Bl.142| B/ 142| Bl.142| B/ 142| B[.142| B/.142| B[.142| Bl. 142
O W] e+ B/.2,908| B/.2,908| B/.2,908| B/.2,908| B/.2,908| B/. 2,908|B/. 2,908 B/. 2,908 | B/. 2,908| B/. 2,908 | B/. 2,908| B/. 2,908
depreciacion
Total de inversion
Flujo de caja B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908 [B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908 B/. 2,908[B/. 2,908[B/. 2,908
VAN (8.89%)
TIR

Fuente: Elaboracion propia
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5. Balance General Mensual

Clasificacion

Activos

Activos circulantes

Effggt‘i';’gyeq”"’a'emes de B/.2,908 B/.2908| B/.2,908 B/.2908| B.2,908| B/.2,908| B.2908| B/.2,908| BI.2908| B/.2,908| B/.2908| B.2,908| B/ 34,900

Total del activo corriente | B/, 2,908.3| BJ. 2,008.3| BI. 2,908.3| B/. 2,008.3| BJ. 2,908.3| B/. 2,908.3| BI. 2,908.3| BI. 2,908.3| BI. 2,008.3| B. 2,908.3| B/. 2,008.3| B/. 2,908.3| B/. 34,900.1

Activos fijos

E;‘t’;"edad’ planta y equipo Bl.708| B.708| BL.708| BL708| BL708| BL708| B.708| B/.708| B/.708| B/.708| BL708| B.708| B/ 8494

Depreciacion Bl.142| Bl 142| Bl.142| Bl.142| BL142| BJ.142| BL.142| Bl.142| Bl.142| B.142| Bl.142| BL142| BI. 1,699

Total de activo no corriente | BJ.566|  B/.566| BJ.566| BL.566] BJ.566| BL.566] BJ.566| BJL566| BL.566| BJ.566| BJ.566] B/.566| BI 6,795

Total de activo no corriente B/.O

Total activos BI.3475| BI.3475| Bl.3475| Bl.3475| BL3475| Bl.3475| BI.3475| Bl.3475 BI.3475| Bl.3475| Bl.3475| BI3475| Bl 41695

Pasivo y Patrimonio neto

Pasivo no corriente

Cuentas por pagar B/.0

Total pasivos B/.0

Capital contable

Capital B/.708| B/.708| B/.708| BL.708] BL708| B/.708| BL708| B/.708| BL.708] B/.708| BI.708] BL708| BI. 849

Utiidades retenidas BJ.2.767| BI.2,767| Bl.2.767| BI.2.767| BL.2.767| Bl.2.767| BI.2.767| BI.2.767| BI.2.767| BI.2.767| BI.2.767| BI.2.767| BI. 33,201

Total del capital contable BI.3475| BI3475| BJ.3475| BI3475| BI.3475| BIl3475| BIl.3475| Bl.3475| BIL3475| BI.3475| BI.3475| BI3475| Bl.4L695

Total del pasivo y patrimonio| Bl.3475| BI.3475| Bl.3475 Bl.3A475| BlL.3475 Bl.3A475| Bl.3475| Bl.3475| BI.3475 Bl.3475| BI.3475 Bl.3475| Bl.41,695]

Fuente: Elaboracion propia
6. Estado de Resultado Mensual
Clasificacion IS
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1

Ingresos por venta B/.21,243| Bl.21,243| B/l.21,243| B/.21,243| BJ.21,243| B/.21,243| BJ.21,243| B[.21,243| B[.21,243| B/.21,243| B/.21,243| B/.21,243| B/. 254,917
Ingreso Bruto Bl.21,243| B/.21,243| BJ.21,243| Bl.21,243| B/.21,243| B/.21,243| B/.21,243| B/.21,243( B/.21,243| B/.21,243| B[.21,243| B/.21,243| B/. 254,917
Costo por producto | B/, (9,559) | B/. (9,559) | BY. (9,559) | BI. (9,559) | B/. (9,559) | BY. (9,559) | BY. (9,559) | B/. (9,559) | BI. (9,559) | BY. (8,559) | B/. (9,559) | BI. (9,559) | BI. (114,713)
Utilidad bruta B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/.11,684| B/. 11,684 B/.11,684| B/. 140,205
Costos fjos BI. (L,066) | BI. (L,0G6) | BI. (L0G6) | BI. (L0GE) | BI. (L,066) | BI. (L,066) | BI. (1,066) | BI. (L066) | B. (L066) | B. (L,066) | BI. (L,066) | BI. (L,0G6) | BI. (12,794)
Servicios exteriores
(arrendamiento B/, (1,000) | B. (1,000) | B/. (1,000) | B/. (1,000) | B. (1,000) | B/. (1,000) | B/. (1,000) | BY. (1,000) | B/. (L,000) | B/. (1,000) | B. (1,000) | BJ. (1,000) | BI. (12,000)
Workings)
Gasto de ADM B, (5,006) | B/. (5,006) | B/. (5,006) | B/. (5,006) | B/. (5,006) | BI. (5,006) | B/. (5,006) | 8. (5,006) | 8. (5,006) | B. (5,006) | BY. (5,006) | B/.(5,006) | BI. (60,075)
Utilidad Operacional | B/. 4,611 B/.4611| B/.4611| Bl.4611 BL.4611 B/.4611| BL.4611( BL.4611| BL.4611| BL4611( BL4611| B/.4611| B/.55336
10% e participacion | B/.(922) | BJ.(922)| BL.(922)] BL.(922)| B.(922)| BL.(922)| BL.(922)| B/ (922)| Bl.(922)| B/.(922)| BL.(922)| BI.(922)] BI.(LL,067)
i‘f’;‘;‘::;ggte i B.3689| B/.3689| B/.3689| B.3689| BIL3689| B/.3689| BIL3689| B/.3689| B.3689| BIL3689| B/3689| BIL3689| B/ 44269
Impuestos (25%) r 922 Bl. 922 Bl. 922 BI. 922 Bl 922 B/. 922 Bl. 922 B/. 922 B/. 922 Bl. 922 Bl 922 Bl. 922 B[ BI.(11,067)
Utilidad neta Bl.4611| B/. 4611 BL.4611| BL4611| Bl.4611| BlL.4,611| B/.4611| B/ 4611 B/. 4611 B/.4611| B/l.4,611] Bl.4611] B/ 33,201

Fuente: Elaboracién propia
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7. Prima por riesgo pais

Country Default Spreads and Risk Premiums

Last updated: January 2018

This table summarizes the latest bond ratings and appropriate default spreads for different countries. While you can use these numbers as rough estimates of country risk premiums. you may want to modify the premia to reflect the additonal risk
of equity markets. To estimate the long term country equity risk premium, I start with a default spread, which I obtain in one of two ways:

(1) Tuse the local currency sovereign rating (from Moody's: www moodys.com) and estimate the default spread for that rating (based upon traded country bonds) over a default free government bond rate. For countries without a Moody's rating
but with an S&P rating, I use the Moody's equivalent of the S&P rating. To get the default spreads by sovereign rating, T use the CDS spreads and compute the average CDS spread by rating. Using that number as a basis, I extrapolate for those
ratings for which I have no CDS spreads

231 start with the CDS spread for the country. if one is available and subtract out the US CDS spread, since my mature market premium is derived from the US market. That difference becomes the country spread. For the few countries that have
CDS spreads that are lower than the US, T will get a negative number.

‘You can add just this default spread to the mature market premium to arrive at the total equity risk premium. I add an additicnal step. In the short term especially, the equity country risk premium is likely to be greater than the country’s default
spread. You can estimate an adjusted country risk premiuvm by multiplying the default spread by the relative equity market volatility for that market (Std dev in country equity market/Std dev in country bond). I have used the emerging market

average of 1.12 (estimated by comparing a emerging market equity index to an emerging market government/public bond index) to estimate country risk premium I have added this to my estimated risk premiuvm of 5.08% for mature markets
(obtained by locking at the implied premium for the S&P 500) to get the total risk premium.

GDP (in billions) ~ Moody's rating  Adj. Default Spread  Equity Risk Premium
Panama 538
r

Country Risk Premium {added to mature market premiUM)

Baal 193% 11T% 110%

Fuente: Damodaran, 2018

8. Calculo del Valor Residual

Utilidad neta 40,425
+ Depreciacién y Amortizacion (1,699)
+ Costos Financieros 0
+ Diferencias de cambios 0
+ Resultados por unidades de Reajustes 0
Flujo de caja Bruto 42,124
- Inversién en reposicién 1,699
- Inversién en nuevo activo fijo 0
- Inversién en K de Trabajo 0
Flujo de caja Proyectado 40,425
14.69%
275,128

Fuente: Elaboracion propia

Se considera el valor terminal como una perpetuidad sin crecimiento, es decir, la
empresa no crece a partir del afio 6, y mantiene su nivel de ventas constante.
Entonces para determinarlo, se calcula el valor presente de una perpetuidad en
dicho afo. Para el afio 6, se considera los siguientes supuestos:

e Lainversion en reposicion es igual al 100% de la depreciacion

e No existe inversion en activo fijo

¢ No existen inversiones en capital de trabajo
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9. Analisis de Sensibilidad (simulacion MonteCarlo)

Con la intencién de mejorar la calidad de la informacion financiera y ser simplista
en este aspecto de la evaluacion, hemos analizado de acuerdo los siguientes

supuestos:

Tasa de
incremento
anualmente
Ingresos por venta
Costo por producto
Costos fijos
Servicios exteriore
Montos iniciales
Tasa de descuento

Supuestos Desviacién

iniciales estandar

Tabla 21: Supuestos para simulacién MonteCarlo-Fuente: Elaboracion propia

Segun los supuestos estan basados en una distribucion normal con promedio
iguales a los datos dados en los datos mencionados. La desviacion estandar de
cada supuesto es de la siguiente manera:

e Ingreso por venta: 1%

e Costo por producto: 2%

e Costos fijos: 2%

e Servicios exteriores: 2%

e Tasa de descuento: 1%

Dichas desviaciones son estimadas de acuerdo al comportamiento y tendencia
de crecimiento poblacional promedio e inflacién. Para sensibilizacién, se efectud por
medio de la aplicacion ‘crystal ball’. Se realizaron 10,000 escenarios posibles de los
cuales obtuvimos los siguientes datos:
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VAN: existe un 66.98% de posibilidad que la empresa genere un VAN positivo.

Esto demuestra la capacidad de crear valor de la empresa.
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TIR: la empresa tiene un 98.49% de probabilidad de obtener una tasa interna de

retorno superior a la tasa de descuento obtenida en los datos anteriores.
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