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Resumen Ejecutivo

Panama ha presentado un aumento de accidentes de transito, representado en un 32.8%
del cierre del afio 2017 en comparacion con el cierre del afio 2014. Al igual que la
accidentabilidad de equipos de transporte y carga, que de igual manera para el 2017

cerro con 11,121 accidentes (representa un 26% en comparacion con el 2014).

Hemos podido encontrar un mercado objetivo basado en 11,121 vehiculos accidentado
y valorado en 3,870,108USD.

Mencionado lo anterior, nos hemos enfocado en el disefio, implementacion y
administracion de la compafiia Panama Safe Trucks, enfocando nuestra oferta de valor
al dar apoyo a los asociados en cuanto a la prevencion de accidentes mediante una serie
de capacitacion que va desde manejo defensivo hasta servicio al cliente y protocolo y
adicionalmente con beneficios que le permitira reducir costos operacionales dandole una

ventaja en precio ofertado en el mercado.

El equipo de este proyecto esta conformado por Francisco Dominguez V., Licenciado en
Comercio internacional y Logistica y José Raul Yuen, Ingeniero Industrial, ambos con

experiencia suficientes para aplicar en el desarrollo del negocio

Este proyecto requiere una inversiéon de 171,617USD, con un analisis financiero
respaldando la factibilidad de 76% de probabilidad de éxito. La inversién sera financiada
a través de fondos propios de los accionistas. Se utilizo una tasa de descuento del 20%,
dando como resultado un VAN de 55,859 y una TIR de 27%.



. Oportunidad de Negocio

Panama, durante la ultima década ha sido una de las economias de mayor crecimiento
en toda la region, entre los afios 2001 y 2013 su crecimiento medio anual supero al doble
del promedio de la region con un 7.2%. Se puede resaltar que este desarrollo ha
permitido un crecimiento en el parque automotor de equipos de transporte de carga en
la republica y para finales del afio 2017 se registraron un total de 180,300 vehiculos de

carga (un aumento del 25% en comparacién con el afio 2014)."

De acuerdo con datos estadisticos de la Autoridad del Transito y Transporte Terrestre al
cierre del 2017, se observa que el total de accidentes de transito registrados en la
Republica de Panama aumento a un total de 109,797 (32.8% vs 2014). De igual manera
la participacion de camiones y equipos de carga en accidentes de transito han
presentado un crecimiento promedio anual del 10.1% desde el ano 2014 hasta el afo
2017, dejando como resultado un total de 11,121 accidentes al cierre de este afo. (Lo

que representa un aumento del 29.6% vs 2014).2 (Anexo 2).

Informacién recabada de la Autoridad de Transito y Transporte Terrestre de Panama
muestra que las principales causas de accidentes de transito son: excesos de velocidad,
las condiciones de la via, manejar bajo los efectos del alcohol e incumplimiento en las

normas de transito.

Adicional a los datos arriba recabados; se ha tomado en cuenta un estudio realizado en
el afno 2016 denominado “Bases del Servicio al Cliente”; por una compafia multinacional
la cual pertenece al sector de la construccion. Este estudio fue realizado en un total de
doce (12) paises y contempld un total de 3,400 encuestas y 110 entrevistas a clientes
(entre ellos Panama). La finalidad de este estudio fue entender aquellas variables de
mayor interés o relevancia para sus clientes. El resultado de esta encuesta muestra que

de las 10 variables evaluados; el servicio al cliente y la entrega a tiempo, son dos de las

LINEC - Instituto Nacional de Estadisticas y Censo.
2 INEC - Instituto Nacional de Estadisticas y Censo.



variables determinantes para satisfacer los requerimientos de los clientes de este sector.
(Anexo 3).

Product quality

Delivery on time

General
Drivers

Service & support from sales team

Product Availability
Ease of placing an order

Resultados

Con el fin de evaluar las areas de oportunidad realizamos una encuesta inicial con un
alcance de 85 compafias de transporte, la cual nos permitid6 tener un mejor
entendimiento de la industria.

Esta encuesta mostré que el 71% de los encuestados estan dispuestos a pagar una

membresia por capacitaciones y obtener descuentos en compra de consumibles para
sus vehiculos. (Anexo 4)

Membresia USD ‘ Resultados ‘ % ‘
No 25 29%
200-300 40 47%
301-400 10 12%
401-500 0 0%
501-600 10 12%

Total ‘ 85 ‘ 100% ‘
*Fuente Propia.

Con los datos recabados se logra observar que para los proximos afios la competitividad
en el sector transporte sera determinada por aquel que pueda brindar un mejor servicio
y a su vez reducir costos operacionales, es por esto, que nuestra idea de negocio se
basa en el disefio, implementacion y administracion de la compafia Panama Safe

Trucker, la cual estara presente para apoyar al sector de transporte terrestre de carga.

Nuestra empresa como parte de sus servicios ofrecera: programas de capacitacion
dirigidos a los operadores de sus empresas, en temas como:



e Seguridad Vial

e Manejo defensivo

e Servicio al Cliente y Protocolo

e Manejo de Crisis en situaciones de alto riesgo.

e Prevencion de vuelcos.

Basandonos en nuestra experiencia previa en el negocio del transporte, podemos
garantizar a nuestros socios que, con nuestros programas de capacitacién continua,
lograremos elevar la cultura de seguridad vial, disminuyendo asi los excesos de

velocidades que es una de las principales causas de accidentes en el pais.

Para el afio 2017 uno de los fundadores de la empresa en una campana de seguridad
vial realizada en la empresa donde labora, logré disminuir en un 94% los excesos de

velocidad presentados por una flota de +180 camiones. (Ver Anexo 14).

También podemos mencionar que para el cierre del afio 2018 se logré disminuir en un
25% la tasa de accidentabilidad para la misma flota de transporte. Eliminando de esta

los incidentes viales por excesos de velocidad. (Ver Anexo 15).

Por otro lado, como oferta de valor nuestra empresa garantizara a todos nuestros
afiliados, beneficios economicos, estimados en el orden de USD1,606.00 anuales,
logrando asi reducir sus costos operacionales. Dentro de esta oferta de beneficios
podemos mencionar: negociaciones con aseguradoras en relacion con los seguros de
los equipos y de carga, combustible, Servicios de GPS, Insumos entre otras. Mas

detalles se observan en el capitulo 3.



. Analisis de la industria, Competidores y Clientes.
2.1 Analisis de La Industria
2.1.1 Actores Claves de la Industria

En la Republica de Panama, los principales actores dentro de la industria del transporte

son la Autoridad del Transito y Transporte Terrestre de Panama (ATTT) y los Municipios.

La Autoridad del Transito y Transporte Terrestre de Panama, bajo la Direccién de
Transporte de Carga Terrestre es responsable del desarrollo ordenado y eficiente del
transporte de carga. Adicional esta entidad controla, regula, fiscaliza, vigila y sancionara

todas las actividades de transporte de carga dentro de la Republica de Panama.

Los Municipios establecidos dentro de la Republica de Panama son las entidades
gubernamentales encargadas de emitir las placas de identificacion unica de los vehiculos
mediante el cual se garantiza la recoleccion de los impuestos de circulacion a nivel

nacional.

Existe una amplia variedad de asociaciones registradas en el territorio nacional, sin
embargo, no se ha logrado identificar una que tenga alcance a nivel nacional y que
promueva dentro de sus asociados planes estratégicos de desarrollo y capacitacion
continua con el fin de mejorar la cultura en seguridad y el servicio al cliente en el
transporte de carga y que ofrezca beneficios econdmicos a través de negociaciones con

diferentes proveedores.

2.1.2 Analisis del entorno de la industria

2.1.2.1 Entorno Politico legal

El transporte de carga terrestre en Panama es un servicio privado considerado de interés
publico por consiguiente es regulado por la Direccion de Transporte de Carga Terrestre
(Adscrita a la ATTT) y de conformidad con Ley 51 de 28 de junio de 2017. Esta Ley
establece todos los requisitos, regulaciones y sanciones a los cuales estaran sujetas

todas las empresas de transporte en Panama.



La ATTT es la entidad encargada de emitir las Licencias de conducir para conductores
de equipos articulados (Tipo G); el Registro Unico Vehicular (RUV) y los permisos de

Pesas y dimensiones.

2.1.2.2 Entorno Econédmico

Durante la ultima década Panama ha sido una de las economias de mayor crecimiento
en toda la region, entre los afios 2001 y 2013 su crecimiento medio anual super¢ al doble
del promedio de la region con un 7.2%. Para el afio 2014 los resultados de crecimiento

fueron de 6.1% y durante el afio 2016 deja un crecimiento de 4.9%.3

2.1.2.3 Entorno Social
De acuerdo con estudios del Banco Interamericano de Desarrollo existe una relacion
directamente proporcional entre el nivel de educacion de las personas y sus salarios;
asi como con la tasa de empleo; lo cual refuerza la teoria de que un capital humano

mas educado tiene mayores oportunidades dentro del mundo laboral actual.

La falta de programas de que mejoren los procesos y politicas en el sector transporte,
muestran que, de no realizar un cambio en la educacion y el servicio del capital
humano dedicado a este giro, en los proximos afnos no se lograran mejoras

significativas en este sector.

2.1.3 Tendencias de la industria

De acuerdo con la Direccién de Analisis Econdmico y Social del Ministerio de Economia
y Finanzas de Panama en el Tercer trimestre del 2018 se dio un crecimiento de 3.6% del
PIB en comparacion con el mismo periodo del afio anterior, el sector transporte y
almacenamiento muestran una mejora de 7.8%, las cuales vienen apalancados por el

buen desempefio del Canal de Panama y el transporte aéreo.

3 Indicadores Macroeconémicos del Banco Mundial.
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Informes del Instituto Nacional de Formacion Profesional y Capacitacién para el
Desarrollo Humano (INADEH) muestran que la matricula para el tercer trimestre del 2018
en el area de formacién para el transporte varia en un total de — 52.6% (329 personas)
en comparacion con el mismo periodo del 2017, y la relacion de egresados vs los

matriculados en este mismo periodo fue de 71.4% (212 personas).

Hemos logrado identificar algunas asociaciones y/o cooperativas para el transporte
distribuidas a lo largo del pais, sin embargo, basandonos en investigaciones realizadas
hemos logrado observar que ninguna de ellas presenta ofertas de valor relacionadas con

la capacitacion en materia de seguridad y servicio a clientes con sus asociados.

2.1.4 Analisis de las fuerzas competitivas del sector

2.1.41 Amenaza de nuevos competidores

No se observan barreras de entrada considerables para la creacion de una asociacion
dentro de la industria del transporte, sin embargo, es importante resaltar que el “Know-
how” en materia de capacitaciones de seguridad vial y servicios al cliente juega un papel

importante para el desarrollo del proyecto.

La amenaza a nuevos competidores es alta ya que los nuevos participantes solo
requieren tener el posicionamiento y renombre dentro de la industria del transporte para

atraer a nuevos asociados.

2.1.4.2 Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores dentro de la industria es baja, dado que las
asociaciones y cooperativas actualmente registradas estan concentradas en diferentes
regiones del pais; la provincia de Colon (debido a la zona libre de Coldn) y Chiriqui
(provincia productora en el sector agricola) y la participacion dentro de las asociaciones

son exclusivas a criterio de los dirigentes.
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2.1.4.3 Poder de negociacion de los clientes

Tomando en cuenta que dentro de la industria el 24% (42,707) del total de vehiculos
registrados en el pais es destinado al transporte de carga dentro de la Republica de
Panama y dado los segmentos en que va dirigida nuestra oferta de servicios, el poder de

negociacion de los transportistas es alto al ser el cliente objetivo del servicio a ofertar.

2.1.4.4 Poder de negociacion de los proveedores

Tomando en cuenta que los proveedores de productos y servicios con los cuales
deseamos iniciar nuestras negociaciones son: compafias aseguradoras, proveedores
de combustible, servicios satelitales e insumos para camiones y en el conocimiento que
dentro del pais contamos con mas de dos (2) opciones para cada uno de los productos
y servicios mencionados y considerando la cantidad de equipos que tenemos proyectado
afiliar a nuestra empresa, nos permite llevar ventajas sobre los proveedores, por lo cual

concluimos que el poder de negociacidon de los proveedores sera medio-bajo.

2.1.4.5 Amenaza de productos sustitutos

Existen empresas registradas en el pais que ofrecen capacitaciones en materia de
servicio al cliente y cursos relacionados con la seguridad vial, sin embargo, ninguno de
ellos es considerado un producto sustituto ya que se enfocan mas en trabajar con las

grandes corporaciones que con el segmento evaluado en nuestro plan de negocios.

Otro posible substituto de estos servicios seria el INADEH, sin embargo, debido a su
ubicacion (este de la provincia de Panama) y al ser una entidad gubernamental no
presenta una buena oferta académica en este tipo capacitaciones.

La gran cantidad de transportistas de cargas registrados hace de nuestro proyecto
atractivo ya que en los proximos afios la competitividad en sector sera definido por aquel
que logre minimizar sus costos y tener una excelente oferta en la atencién y entrega a

tiempo de sus clientes.
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Dicho esto, podemos inferir que no existen substitutos perfectos dentro de la industria.
Las barreras de entradas son bajas ya que no existen regulaciones que limiten la entrada
de nuevos competidores. Por otro lado, el poder de negociacion de los proveedores es
medio- bajo, lo que hace viable en primera instancia el proyecto. Sin embargo, al no
existir una oferta actual en el mercado y tomando en cuenta los resultados de la encuesta
realizada en donde el 71% de los encuestados esta dispuesto a pagar por este tipo de
servicios, podemos concluir que estos factores hacen atractivo el proyecto.

2.2Competidores
2.2.1 Identificacion de los competidores

Después de realizar una evaluacion en el sector se puede determinar que se cuenta
con cuatro (4) competidores los cuales estan segregados en tres regiones del pais:
Regién Occidental:

e SICAHI (Sindicato de Transporte de carga de Chiriqui)

Region Metro:

e ATRACAPA: Asociacion de Transporte de Carga de Panama

Regién Norte:
e ATCC: Asociacion de Transporte de Carga de Coldon

e Cooperativa de Transporte Serafin Nifo

2.2.2 Fortalezas y debilidades de los competidores

Nombre Descripcion Fortalezas Debilidades
ATRACAPA Organizacion sin fines de lucro . Cuenta con 40 . No estan
fundada en el afio 2009 con el asociados. enfocados en
proposito de representar y e Junta Directiva con capacitar a sus
defender los derechos de los experiencia en el sector asociados.
propietarios de vehiculos y logistico. e  Enfocados a
equipo pesado del sector de empresas
transporte de carga en medianas.
Panama. e NO hay registros
de mejoras
obtenidas en base
a sus gestiones.
Asociacion de Sociedad benéfica sin fines de . Mas de 10 afios en el . No ofrece
Transportistas lucro establecida en la mercado. capacitaciones a
de Carga de provincia de Colén. . Bien posicionada en la sus asociados.
Colon (ATCC) zona libre de Colén. e No oferta
beneficios de

13



descuentos a sus
asociados.
Sindicato de Es un sindicato de . Cuenta con un total de e  Aceptacion
Camioneros Empresarios del transporte de 182 agremiados. exclusiva solo
Chiricano carga nacional e internacional . Dictan cursos en conjunto para transportistas
(SICACHI) sin fines de lucro, que se funda con ATTT. de la provincia de
el 26 de febrero de 1959. Colon.

2.3Clientes

2.3.1 Caracterizacion de los Clientes

Nuestra compafiia esta dirigida a empresas registradas en el sector del transporte, que
cuentan con alta accidentabilidad, las mismas pueden ser personas naturales y/o pymes.
El segmento de personas naturales esta definida por aquel transportador conocido como
hombre camion, el cual es el propietario y a su vez operario del vehiculo, varén de edad
entre 25 -50 anos el cual con ayuda de un familiar o amigo ha emprendido en el negocio
del transporte y es el sustento principal de su familia y desea unirse a una asociacion
para obtener beneficios y contactos con clientes que le permita desarrollarse dentro del
negocio y mejorar la calidad de vida de su familia.

2.3.2 Macro y Micro segmentos

Para definir los segmentos en que sera dividida la industria consideramos las siguientes
variables:
e De entorno empresarial: Tipos de automovil, Capacidad de carga, cantidad de
equipos de acuerdo con los datos obtenidos del INEC.#

4 Instituto Nacional de Estadistica y Censo.
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Cuadro 10. AUTOMOVILES EN CIRCULACION DESTINADOS AL TRANSPORTE DE CARGA EN LA REPUBLICA,
POR CLASE DE PLACA Y CAPACIDAD, SEGUN DISTRITO Y TIPO: ANO 2017 (P)
Automoéviles en circulacién (1)
Placa
Total
Distrito y tipo de Comercial Particular
automovil
Capacidad Capacidad Capacidad
Numero | (en toneladas | Numero [(en toneladas| Numero |(en toneladas
cortas) cortas) cortas)
TOTAL............ 180,300 799,634.75 93,135 705,684.50 87,165 93,950.25
Camidn........c.coevvenvennnnn. 34,441 358,707.00 34,441 358,707.00 - -
Mula.........coooviiiiiin, 8,266 156,226.25 8,266 156,226.25 - -
Pick-Up......ccooiiiiiin. 101,735 110,677.00 17,372 19,681.50 84,363 90,995.50
Remolque...................... 16,851 152,048.50 16,851 152,048.50 - -
Reparto.................o...... 19,007 21,976.00 16,205 19,021.25 2,802 2,954.75

*Fuente: Cuadro 10. Automoviles en Circulacion destinados al transporte de Carga. Instituto Nacional de Estadistica y Censo

También se consideraron la cantidad de accidentes registrados en la Republica de
Panama para el periodo 2017, basandose en: conductor, tomando en cuenta el sexo:
masculino y edad: 25-50 afnos y tipo de vehiculo: camiones, dando como resultado una
tasa de accidentabilidad en el sector de transporte de carga terrestre de 26% lo que

corresponde a un total de 11,121 accidentes. (Anexo 2. )°

2.3.3 Tamarnio del Mercado obijetivo

El tamafio del mercado objetivo ha sido considerado basandonos en los datos obtenidos
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo de la contraloria general de la Republica
de Panama del afio 2017, utilizando los datos del cuadro # 10 (Anexo 1), el cual muestra
la cantidad de automoviles registrados para el transporte de carga en la Republica por
clase y capacidad el cual es de 42,707 vehiculos y tomando en cuenta la tasa de
accidentabilidad de equipos de transporte de carga del 26% (11,121 accidentes 2017)
(Anexo 2):

5 Autoridad del Transito y Transporte Terrestre de Panama (ATTT).
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Tamano del

Equipos Tasa de
Mercado

Detalle Registrados Accidentabilidad
2017 2017

Total 11,121

Costo Estimado de
Membresia $348.00

Tamano del
Mercado Objetivo $3,870,108

Fuente propia.
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M. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR
3.1 Modelo de Negocio (Canvas)

', Key Partners {‘/' Key Activities { "-'"7,,, Value Propositions | ; Customer ‘) Customer Segments
— ) A ~F i Relationships ;
N - Cs",smﬁié" Yy - Personalizads:
.. + Capacitacion de certificacion de atencién en sitio .
= Companiss de Operadores. conductores en = Accidentabilidad
Seguros de Iy : v de equipos de
h . atencion al cliente, . Social: Atencién P
Equipos y Carga. - Negociscién de seguridad vial y diantes red transporte de
- Proveedores de benefici r . mediantes redes Caraa
~ enencios para manejo responsable. sociales g
Combustible. socios. = Variable
- Proveedores de = Manejo de base de - Beneficio con Empresarial: Tipo
Servicios de GPS. datos de socios descuento y de vehiculo y
. Proveedores de para facil acceso promociones para capacidad de
insumos. de usuarios. asociados Carga.
(combustible, talleres, .
p insumos, etc.) + Varisble
/l) Key Resources /) Channels Demografica:
2| - Al estar ssociado =y Hombres, edad:
w‘ serén parte de un - Paginas Web 25-50 anios.
« Personal directorio, en donde - Eventos
Administrativo los diferentes relacionados a la
. Oficinas completas usuarios tendrén industria
« Instructores y accesos y podran - Banners y Vallas
auditores. evaluar los servicios
« Personal de venta (Responsabilidad,
puntusalidad, etc.)
| Cost Structure B Revenue Streams
'\. '+ Costos Administrativos (Locsl, agua, luz, etc.) \‘; - Membresia por sfiliacion de socios (mensual y anusal).
= Costos de personsl (Administrativo, instructores,
suditores, vendedores)
= Costos operacionales (Fagina web y base de datos)

3.1.1 Segmento de Clientes:
Compaiiias de Transporte de carga que cuentan con operados, hombres entre 25-
50 anos, en base a la tasa de accidentabilidad.

3.1.2 Propuesta de Valor:

e Capacitacion de conductores en seguridad vial y manejo defensivo y servicio al
cliente.

e Descuento y promociones para los socios (combustible, compafias
aseguradoras, servicios de GPS, proveedores de insumos, etc.).

e Ser parte de un directorio donde los diferentes usuarios tendran acceso y podran

evaluar los servicios (responsabilidad, puntualidad, entre otros indicadores).
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3.1.3 Canales:
Dentro de los canales de comunicaciones contamos:
e Pagina Web con toda la informacion de precios, calendarios, etc.
e Eventos relacionados al a industria de la logistica y otros rubros.

e Banners y vallas a lo largo de la ciudad.

Dentro de los canales de ventas contamos:

e Pagina web, donde se podra incluso procesar los pagos para
posteriormente ser direccionado a las oficinas para finalizacién del
tramite.

e Espacio fisico en el local para transaccionar la venta y tramites

relacionados a los servicios y membresias.

3.1.4 Relacioén con el cliente
Se atraeran clientes de manera personalizada, dando confianza en los
resultados de pertenecer a nuestra compania fomentando una relacion

estrecha y directa con cada uno de los miembros de nuestra asociacion.

3.1.5 Fuente de Ingreso:
Se generaran ingresos de la siguiente manera:

e Plan Basico mensual: por equipo tiene un costo de $29 mensuales, el
primer afo (tendra un aumento del 5% interanual), que incluye la
capacitacion del conductor, acceso a los beneficios con compafiias de
productos y servicios relevantes para la industria (combustible,
seguros, GPS, etc.).

e Plan Anual Promocional: el cual incluye un 15% de descuento sobre

el plan basico.
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3.1.6 Recursos Claves
Para poder iniciar operaciones se consideran los siguientes recursos
claves:
e Recursos fisicos incluimos el local completo y todo lo que conlleva
el habilitar una oficina para establecer operaciones y salones de
capacitaciones.

e Recurso humano abarca instructores, ventas y atencion al cliente.

3.1.7 Actividades Clave:
Nuestra propuesta ha identificado tres actividades claves, las cuales
detallamos a continuacion:

e Capacitacion: Las mensualidades dan derecho a 1 persona de
entrenamiento por equipo, lo cual llevara una certificacion en temas
de educacion vial y atencion al cliente.

e Negociacion de beneficios para los socios: Constante negociaciones
para otorgar descuentos y promociones de los socios claves
(Repuestos, combustible, seguros, entre otros.)

e Ayudar a incrementar las oportunidades de ventas para los asociados.

3.1.8 Socios Claves:
Nuestro modelo, tomando en cuenta nuestra proyeccion de socios plantea
realizar alianzas estratégicas con:
e Compainias de Seguros: Para obtener descuento en los costos
relacionados a seguros de equipos y carga. Se estima lograr un
beneficio de un minimo del 20% sobre el valor de mercado. A
continuacion, una tabla con los ahorros estimados anuales obtenidos

por equipo que seran ofertados:

Compaiiias de Seguro ‘ Cantidad ‘
Prima de Seguro Cobertura Anual USD S 325.00
Beneficio Obtenido Flota (%) 20%
Ahorro Anual - Cobertura de Flota ‘ S 65.00 ‘

19



e Proveedores de Combustible: Contamos con una red de contactos en
diferentes compafias proveedoras de combustible y tomando en
cuenta la cantidad de equipos que estimamos asociar lograremos
obtener descuentos de USDO0.04 centavos por litro vs precio de
tablero. A continuacion, una tabla con los ahorros estimados anuales

por equipo que seran ofertados:

Combustible ‘ Cantidad ‘
Consumo Mensual Aproximado Litros 2,500
Beneficio Obtenido - Bajo Precio de Tablero USD S 0.04
Ahorro Mensual USD S 100.00

Ahorro Anual USD ‘ S 1,200 ‘

¢ Proveedores de GPS: Se cuenta con una experiencia en el mercado,
que nos asegura poder obtener beneficios de un 20% sobre costo de
mercado para la mensualidad y equipos (GPS). A continuacién, una

tabla con los ahorros estimados anuales por equipo que seran

ofertados:

Servicios Satelitales (GPS) Cantidad

Costo Servicio de ratreo Mensual USD S 32.00
Costo del Equipo GPS USD S 110.00
Beneficio Obtenido Flota (%) 20%
Ahorro Servicio de Rastreo Mensual USD $ 6.40
Ahorro En Compra de Equipo USD 22.00

Ahorro Anual USD

Tomando en cuenta estos beneficios se puede contabilizar un monto
aproximado de USD1,606.00, esto sin contemplar las negociaciones
que se pueden conseguir con proveedores de insumos para
camiones. Esto hace nuestra propuesta atractiva, ya que al afiliarse
a nuestra empresa aun percibe un ahorro mayor a los USD 1,300.00

anuales.
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3.1.9 Estructura de Costos:
Se ha logrado identificar y clasificar en tres grupos nuestra estructura de
costos las cuales son:

e Costos administrativos: Local donde operan las oficinas
administrativas (Agua, luz, teléfono, impresora, etc.) y donde se
impartiran los diferentes cursos.

e Costos de personal: Salarios del personal administrativo, salario de
instructores y vendedores.

e Costos operacionales: Incluye el costo de subcontratar empresas que

administre y actualice la pagina web y de base de datos.

3.2 Descripcion de la Empresa

Somos una empresa panamefa que busca impactar de manera positiva en la
cultura de seguridad y servicio a la industria de transporte de carga con un
modelo de educacion vial, alineada con las mejores practicas globales
implementado mediante programas de capacitaciones y certificaciones para
conductores., que a su vez ofrece beneficios econdmicos a través de planes de

descuento a sus socios.

3.2.1. Mision
Implementar un modelo de educacion vial que sea utilizado como referencia de
buenas practicas de los transportistas mientras ayudamos a disminuir los costos

operativos mas relevantes de nuestros miembros.

3.2.2 Visién
Ser la compaiiia lider del mercado, altamente reconocida por sus capacitaciones

y certificaciones dentro de la industria del transporte.
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3.2.3. Objetivo General

Introducir al mercado una propuesta innovadora con el objetivo de educar a las
compainiias de transporte, ayudarlos a disminuir los accidentes en la industria y
aumentar la satisfaccion del cliente, haciendo nuestra oferta atractiva a través del

traslado de beneficios econdmicos a sus empresas.

3.2.4 Objetivos Especificos
e Ser una compafia que brinda servicios y beneficios a sus asociados
y reconocida en la Ciudad de Panama en un periodo de 5 afios.
¢ Iniciando con una participacion de mercado (PDM) del 6% y como
meta llegar al 19% de participacion de mercado al afio 5 de

operaciones.

3.2.5 Descripcion de la Idea y sus aspectos distintivos.

Disefar, implementar y administrar una compaiiia que le permita a sus asociados
minimizar la cantidad de accidentes y mejorar sus servicios a través de programas
de capacitacion para conductores orientado en seguridad vial, manejo defensivo,
servicio al cliente y protocolo, manejo de crisis en situacion de alto riesgo,
prevencion de vuelco, entre otras. Por otro lado, ofrecer a nuestros
asociados planes y beneficios que impacten de manera significativa en sus costos
operacionales; esto lo lograremos negociando diferentes beneficios con
nuestros proveedores aliados, tales como: seguros para equipos y carga,
repuestos; insumos, servicios satelitales. Adicional se les incluira en un directorio
que les permita tener participacion para carga dentro de empresas

multinacionales.
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3.2.6 Necesidades que atiende.

Panama Safe Trucker es una compaiia destinada a atender las necesidades de
aquellos duefios de transporte que cuentan con una flota entre 1-6 equipos que
estén interesados en bajar y/o prevenir la tasa de accidentabilidad en su empresa,;
asi como lograr beneficios econdmicos que le permitan reducir sus costos
operacionales y a la vez, poder tener acceso a trabajar con compafias

privadas y multinacionales consolidadas en el mercado.

3.2.7 Mercado objetivo y tamafo del mercado.

El tamafo del mercado objetivo ha sido considerado basandonos en la tasa de
accidentabilidad de camiones de carga en Panama, afio 2017, la cual es del 26%
(11,121 accidentes y tomando en cuenta los datos obtenidos de la Autoridad del
Transitoy  Transporte Terrestre) e informaciéon recabada del del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo de la contraloria general de la Republica de
Panama, el cual nos da un total de 42,707 camiones, el cual es valorado en un
total de USD3,870,108.00.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

Nuestra Asociacion cuenta con gran posibilidad de aceptacién y crecimiento
dadas las estadisticas actuales en relacion con accidentes de transito. Hemos
considerado el crecimiento de la empresa con base en el total de vehiculos que
hemos identificado (11,121) y como meta tenemos la captacion de un 6% del
mercado objetivo (720 miembros) durante el primer afio y una participacion de

mercado del 19% al cierre del ano 5.
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3.4 RSE y Sustentabilidad

Nuestra empresa realizara aportes en material social, econdmico y ambiental de

la siguiente manera:

3.4.1 Impacto Social

e Con nuestro programa de capacitaciones a nuestros asociados se pretende

mejorar la cultura vial del pais.

e Aumentar las probabilidades de ingreso de los asociados capacitandolos

en cultura de servicio al cliente y asi generar mas fuentes de empleo.

3.4.2 Impacto Econdémico

e Pagos anuales de impuestos a la DGI

e Contribucion al aumento del PIB en la industria de logistica y transporte.

3.4.3 Impacto Ambiental

Dentro de nuestra propuesta de beneficios para los transportadores hemos

contemplado alianzas con compafias locales que cumplen y cuentan con

certificaciones de sustentabilidad y son ambientalmente responsables. Dentro de

estas podemos mencionar companiias de reencauche de neumaticos, talleres que

cuentan con un debido proceso de manejo ambiental de productos como: baterias,

aceites y un programa con la Universidad Tecnoldgica de Panama para realizar

emisiones a los vehiculos con el fin de controlar la huella de CO?Z.

PRODUCTO COMPANIA O INSTITUCION SERVICIOS
Reencauche de Neumaticos
Neumaticos Bandag de Panama (con presencia en +85 paises)
Aceites Grupo Tambor

Baterias

La Casa de Las Baterias

Emisiones de CO2

Universisad Tecnoldgica de Panama

Servicio de Monitoreo de Emisiones de gases

Universidad Tecnolégica de Panamd
A . Facultad de Ingenieria Mecdanica
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IV. Plan De Marketing
4.1 Objetivos de marketing

Nuestra companiia tiene como objetivo lograr capturar un total de 720 clientes nuevos
durante el primer afo, logrando obtener una participacion de 6% del mercado objetivo en
este periodo. Por otro lado, durante este primer aino deseamos fidelizar a un 25% de

estos clientes y obtener un pago anualizado por parte de ellos.

A través de nuestro plan de marketing, deseamos dar a conocer nuestra asociacion en
el mercado objetivo, para esto tenemos contemplado la creacion de una cuenta de
Facebook “Fan page” mediante la cual deseamos alcanzar un total de 1,500 seguidores.
También se ha contemplado la creacion de una pagina web, la cual tiene como meta

obtener un minimo de 50,000 visitas anuales.

Por otro lado, y con el fin de lograr dar credibilidad de nuestra empresa, en este primer
afo, tenemos como meta obtener un total de 50,000 clics en nuestra pagina web (a traves

de la subpagina de cursos).

4.2 Estrategia de segmentacion
El desarrollo del plan de marketing de nuestra asociacion se basa en una segmentacion
determinada por las siguientes variables:

e Accidentabilidad

e Entorno empresarial: tipo de automovil, capacidad de carga.

e Variable demografica: hombres de 25-50 afios.

4.3 Estrategia de producto / Servicio
El formar parte de nuestra empresa, le permitira al asociado recibir los siguientes
beneficios
e Capacitacién Continua: acceso a cursos de capacitacion continua en temas
relevantes de Seguridad Vial, Atencién al cliente; Manejo de Emergencia, entre
otros y cuya culminacién exitosa de dichos cursos le permitira obtener un total de

tres (3) certificaciones anuales; las cuales permitiran tener el aval de un tercero
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con respecto a su responsabilidad con la carga de sus clientes. Los cursos seran

actualizados anualmente, permitiendo actualizar las certificaciones a largo plazo.

e Beneficios Econdmicos: Acceso a descuentos y promociones en negocios afines
a los costos operativos del asociado, permitiendo generar ahorros que sobrepasan
el valor mensual de pertenecer a la asociacidon. Se estiman ahorros por el orden

de los USD1,600 anuales, ver detalle capitulo 3.

e Potenciar sus Negocios: Dentro de nuestro plan de trabajo se incluye presentar
nuestra oferta de valor y sistema de gestion de seguridad vial a compafias locales
que generan grandes actividades para el transporte de carga tales como: Maersk
Panama, Cosco Panama, Evergreen Line, DHL Express & Logistics Panama,
Comparias Cementeras y aquellas otras que estén relacionadas con los
productos de la construccion tales como acero y agregados con el fin de lograr
acuerdos que nos permitan ser parte de su “pool” de transportistas. Logrando asi
ofrecer a nuestros afiliados el beneficio de ser parte de una base de datos en la
que el equipo (vehiculo) y sus datos de contacto podran ser consultados por

empresas estas empresas al momento de requerir los servicios.

4.4 Estrategia de Precio

Nuestra estrategia de precio ha sido definida tomando en cuenta los resultados obtenidos
de nuestra encuesta® realizada (ver Anexo 2), la cual nos permitio evidenciar que el 59%
de los encuestados estan dispuestos a pagar entre USD200.00 y USD400.00, dolares
por ser parte de una compafia que les permita participar en programas de capacitacion
en materia de seguridad vial, manejo de emergencias y atencién al cliente y a su vez
ofrezca descuentos para sus SOCIOS en: seguros, repuestos, iNsumos, Sservicios

satelitales entre otros.

6 Fuente Propia.

26



Se han definido dos planes que permitan accesibles a cada segmento y /o transportador

en base a sus capacidades de pago:

Plan Basico Mensual: El esquema de precio base de USD29.00 mensual, que les
permite acceso a los cursos a una (1) persona por equipo y la excepcion de uno (1)
cambio de conductor anual sin costo adicional, uso ilimitado de beneficios de descuentos
y permanencia en la base de datos durante el mes pagado.
e Segun los resultados obtenidos de la encuesta realizada el 24% de los
encuestados esta dispuesto a pagar mas de 300USD por una membresia por
capacitaciones y obtener descuentos en compra de combustible para sus

vehiculos.

Plan Anual Promocional: Se ofertara un descuento de un 15% sobre el total anual
(USD348.00) a aquellos que deseen realizar un solo pago anual (12 meses de
membresia) de USD295.00 con los mismos beneficios del Plan Basico Mensual.
e Segun los resultados obtenidos de la encuesta realizada el 47% de los
encuestados esta dispuesto a pagar entre USD200.00 a USD300.00 por la
membresia por capacitaciones y descuentos en compra de combustible para sus

vehiculos.

Cambio de Conductor: a partir del segundo cambio de conductor anual, cada cambio

adicional tendra un costo adicional de USD30.00.

A continuacién, se muestra una tabla con las proyecciones de los precios y las

estimaciones de crecimiento para los proximos afos:

Detalle del Plan Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Anho 5
Plan Bascio Mensual S29 S30 S31 $33 S35
Plan Anual Promocional $296 $305 $320 $336 $356

Fuente Propia
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4.5 Estrategia de Distribucion

La membresia podra ser obtenida via la pagina web y apersonandose a las oficinas.

4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas

Nuestra estrategia de distribucion se basa en una estrategia de marketing multicanal,

considerada a través de los siguientes canales:

Pagina Web; Facebook y buscadores web: Se realizara mediante una estrategia
de marketing horizontal, dado que la creacién y mantenimiento de ellas se dara a
través de proveedores terceros. A través de este canal nos daremos a conocer y
nuestros clientes podran tener acceso a nuestras promociones, capacitaciones y

descuentos.

Participacion de Eventos: la estrategia busca realizar activaciones que nos
permita darnos a conocer; realizando las mismas en zonas de alto trafico de
equipo pesado, como puertos, zonas francas y estaciones de combustible

destinadas a transportadores.

Display Banners: Se busca darnos a conocer a través de campafias publicitarias
en banners en diferentes localidades, con el fin de acercarnos a nuestro publico
(“Target”).

Es importante destacar que el acceso a las membresias sera a través de la pagina web

y mediante las inscripciones en nuestras oficinas.

La comunicaciéon de plan de medios tiene dos vertientes primordiales que responden a

los objetivos establecidos para lograr el éxito de la campafia:

Credibilidad de capacitaciones: convertirnos en referentes en informacion
relacionada a los temas principales de las capacitaciones (Seguridad Vial,
Atencion al cliente y Manejo de Emergencia)

o Herramientas
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» Facebook Fan Page: Facebook posts con tips e informacion
relevante a las capacitaciones y certificaciones.
= Pagina web: Detalle de cursos y certificaciones
» Plan de medios digitales: generacién de trafico a la seccién de
cursos de la pagina web
e Beneficios de pertenecer a la asociacion: dar a conocer a los socios actuales y
potenciales los beneficios finales y las mejoras en costos operativos por reduccién
de accidentes y descuentos al que tiene acceso e importancia del servicio al
cliente como ventaja competitiva.
o Herramientas:
= E-mail Directo: contacto directo en frio.
» Plan de Medios digitales — promoviendo beneficios y Plan
Promocional anual

= Participar en actividades en puertos y zonas francas

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Hemos considerado la demanda en base al tamafio del mercado objetivo mencionado
en el capitulo dos (2) y para los segmentos antes descritos, la cual es valorada en
USD3,870,108.00. La misma ha sido estimada en un costo de membresia de USD
348.00 anuales.

Se ha definido como objetivo de nuestro plan el penetrar en un 6% (720 clientes) del

mercado objetivo el primer afio.

La siguiente tabla muestra el crecimiento anual estimado, numero de clientes a captar

anualmente y la participacién estimada del mercado.

Crecimiento cliente

Proyeccion anual - 5 anos
Target Clientes 720 1,060 1,590 1,800 2,100

% Participacion Mercado 6% 10% 14% 16% 19%
Fuente Propia.
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De igual forma hemos considerado en nuestro plan de marketing el total de ventas

anuales y tomando en cuenta la proyeccion de precios anuales hemos proyectado el total

de ingresos por ventas de membresias; asi como calculado el porcentaje de crecimiento

en ventas anuales, ver detalles en el siguiente cuadro:

Total, de Ventas anuales

S

162,220

S

262,521

S 413,659

S 500,308

S 610,537

Crecimiento en ventas

0%

62%

58%

21%

22%

Fuente Propia

A continuacién, se detalla el precio promedio anual proyectado en nuestro plan el cual

muestra un crecimiento del 29% acumulado en los cinco anos.

Precio Promedio

Fuente Propia

4.8 Presupuesto de Marketing y Cronograma

El presupuesto asignado en el primer afio a Marketing corresponde al 15% de la venta

estimada. El 80% del presupuesto sera destinado a medios digitales y el 20% restante

sera para participar en actividades en puertos y zonas francas, para entregar informacién

sobre la asociacidn y captar nuevos clientes.
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Presupuesto de Marketing.

Costo Por
Contactos Descripcién Contacto Presupuesto
1,000 |CPC google search $0.35 $ 350
Facebook Boost (3 post
5,000 |[monthly) $0.10 $ 500
CPC Facebook Ads (2.1%
35,000 |conversioén) $0.35 $12,250
CPC Display Banners
35,000 [(2.1% conversion) $0.20 $ 7,000
Activaciones en Eventos $ 5,000
Fuente Propia
Total,
Presupuesto  $ 25,100
Ratio de
Inversion 15%

Calendario de Presupuesto anual

Calendario de Presupuesto

Detalle Enero Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Google Search $ 29($ 29|% 29|% 29($ 29|$ 29|% 29($ 29|$ 29($ 29|8% 29($ 29
Facebook Posts $ 42|$ 42|$ 42|$ 42|$ 42|$ 42|$ 42|$ 42|89 421 42|89 4219 42
Facebook Ads $2,042 [ $2,042 | $2,042 | $2,042 | $2,042 | $2,042
Display Banners $ 778($ 778|$ 778|$ 778 |S$ 778|$ 778 |$ 778 |$ 778 (% 778
Participacion Eventos | $1,667 $1,667 $1,667
Total PPTO $3,779 $2,113 $3,779 $2,890 $4,557 $2,890 $ 849 $ 849 § 849 § 849 § 849 $§ 849

Fuente Propia
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V. Plan de Operaciones

La estrategia principal es la captacion de socios que quieran un sistema de gestioén y
seguridad vial, que se ofrecera mediante diversas capacitaciones enfocado en temas de
seguridad vial y manejo defensivo, prevencion de vuelcos, manejo de situaciones de alto

riesgo, servicio al cliente, etc.

Se proyecta una captura de 720 miembros el primer afio y pronosticando el quinto afio
con 2,103. Esto se apoyara con el plan de marketing y la fuerza de ventas del personal

encargado de las ventas.

Se contempla negociacion con diferentes proveedores de servicios para nuestros socios,
como combustible, companias de seguro, rastreo satelital, etc., mientras al mismo tiempo
Nnos acercamos a empresas que contraten servicios de transporte y mostrar la ventaja de

contratar transporte asociados a nosotros.

Para poder llevar a cabo el proyecto se necesitan una estructura que tenga espacio para
oficinas y para dos salas de capacitaciones, esta ultima sera el fundamento para poder
dicar los diferentes cursos y se utilizara de manera optima para cumplir con horarios que

permitan ser accesible para todos los miembros de manera oportuna.

Para el desarrollo e implementacion se estima un recurso inicial de 171,627 USD. El cual
es necesario para poder tener la estructura de: Local, Gerente General, Asistente,
Instructores de Seguridad, Vendedores, Disefio de pagina web, Marketing y servicios
subcontratados de contabilidad y servicios legales. En una proyeccion de 5 afos se

proyecta crecer en instructores de seguridad y vendedores al afio 3,4 y 5.

Se lleva una tabla de indicadores que evidenciara los resultados de los planes de

capacitacion y se definen en indicadores preventivos e indicadores reactivos.

Se puede encontrar mas detallado en la parte |l.
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VL Equipo Gestor

El equipo esta conformado por Francisco Dominguez licenciado en Comercio
Internacional y Logistica con mas de 12 afos de experiencia en administracion de
proyectos y conocimiento en temas relacionados a Salud y Seguridad Ocupacional y
muchos contactos en la industria del transporte a nivel nacional. También esta
conformado por Jose Raul Yuen, Ingeniero Industrial, con mas de 5 afios de experiencia
en planificacion y ejecucién de diferentes proyectos, habilidad para la negociaciéon y

experiencia trabajando con equipos multidisciplinarios.

La estructura es de tipo lineal ya que por el tamafio de la empresa tendra poco personal
y ofrecera servicios limitados. La estructura de detalla en el siguiente organigrama.

Gerente
General (1)

|
[ 1 1
: Capacitador
Asistente (1) Vendedor (2) 2)

Gerente General lleva la responsabilidad de la administracion, funciones de RRHH,
manejo de proveedores y mercadeo. Y el asistente dara apoyo en todas las areas del
Gerente General. Los vendedores se encargas de la cartera de clientes y seguimiento a
los proveedores. Capacitadores para organizar y dictar cursos. Y los subcontratados de
contabilidad y servicios legales a sus respectivas areas.

Las compensaciones seran evaluada y ajustada de la siguiente manera:

Ao 0  Afio 1 "Aio2  Afo 3 Afo4 | Afo5
Gerente General* $ 2,500.00 $ 2,650.00 $ 2,809.00
Asistente* $ 900.00 $ 954.00 $1,011.24
Vendedores* $ 800.00 $ 848.00 $ 898.88
Capacitadores* $ 800.00 $ 848.00 $ 898.88
Contador** $ 400.00 N/A N/A
Abogado** $ 500.00 N/A N/A

Se puede encontrar mas detallado en la parte |l.
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VII. Plan Financiero

Se calculo la estimacion de ingreso con encuesta realizada donde se encontré que el
59% esta dispuesto a pagar por pertenecer a una asociacién que ofreciera descuentos
por estar asociados. Se proyecto una participacion de la 6% el primer afio y del 19% al

afo cinco, dando como resultado $610,537 en este ultimo afio.

La inversion inicial incluye alquiler de local, vehiculos para la operacion, mobiliario,
equipos y gastos de puesta en marcha por un valor de 63,100USD sin contemplar el
capital del trabajo.

Para el calculo de la tasa de costo de capital se utilizo el modelo CAPM vy utilizo una tasa
de descuento de 20% para el calculo del VAN dando resultado de 55,859USD positivo,
dando el valor del proyecto.

La tasa interna de retorno es de 27% superando la tasa de descuento. En cuanto a la
rentabilidad no se ve positiva hasta 3.9 anos. El proyecto presenta resultado positivo del
ROI a partir del segundo afo, y logra alcanzar el punto de equilibrio de 937 socios para
el aino dos por un monto de ingresos de 232,076USD.

Para el capital de trabajo se considera 6 meses de gastos fijjos y mano de obra; gastos
de marketing de un afio y una reinversion para el afio dos, donde se estima la maduracion

del proyecto.

El proyecto sera financiado por accionistas por un monto de 171,617USD.

Se sensibilizo el VAN y se tomaron como variables demanda, precio, costos fijos y mano
de obra. El analisis dio como resultado 76% de que sea positivo con cambios en las
variables. La variable que mayor impacto tiene en la sensibilidad es la demanda con
90.5%.

Se puede encontrar mas detallado en la parte |l.
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VIIL.

Riesgos Criticos

Se identifican 8 riesgos criticos: 4 altos, 2 medios y 3 bajos.

Impacto, descripcién y plan de mitigacion:

Altos:

Inefectividad de las capacitaciones: no poder ver resultados positivos por las
capacitaciones. Se mitiga con estudios profundos de temas y metodologias
didacticas efectivas que puede hacer la diferencia en el servicio.

Capacidad de atender la demanda: No poder dar servicio a tiempo. Se mitiga con
una planificacion efectiva considerando escenarios con demanda altas.

Situacion economica del pais: Desaceleracion de la economia del pais. Se mitiga
considerando capital de trabajo para bajas en los ingresos.

Competencia no considerada: Entrada de competidores o productos por debajo
de la calidad ofrecido. Se mitiga con fondos para bajas en el ingreso y plan de
reduccion de costos.

Medios:

Bajos

Costos nos considerados: Cualquier inversibn no contemplada en el aspecto
financiero. Se mitiga considerando en el capital, posibles perdidas o incremento
de costos. Igual que establecer control de costos y controles de ahorro.
Incumplimiento de pagos por parte de los asociados: Atraso en pago de
mensualidades y servicios. Se mitiga con mantener relaciones cercanas con
clientes y promociones especiales con aquellos que no tenga atrasos.

Problema con proveedores: Incumplimiento en el servicio o calidad de ofertado a
los socios. Se mitiga diferentes opciones como sustituto por si ocurre alguna
eventualidad negativa.

Falta de personal: Problemas con contratar y/o retener personal capacitado para
dictar los cursos. Se mitiga con planificacion oportuna en la contratacién, con
filtros efectivos para identificar talento que vayan de la mano con la mision y vision
de la empresa.

Se puede encontrar mas detallado en la parte |l.
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IX. Propuesta para el Inversionista.

Se financiara con los recursos dados por los accionistas, contemplando la emision de

acciones para cada uno y asi controlar el proyecto.

Se ofrece al inversionista adquirir acciones comunes que les dara utiidades de
ameritarse. Los dividendos seran pagados a partir del quinto afo, ya que se reconsidera
reinvertir para el crecimiento de la empresa. La direccion de la empresa se mantendra

siempre a mano de los fundadores, que a su vez invertirar en el proyecto.
Este proyecto da como resultado un nivel medio de riesgo, ya que el van que se ofrece
a los inversionistas es de 55,859USD descontado una tasa de 20%, TIR entrega un 27%,

dando como resultado un 7% de margen.

Se puede encontrar mas detallado en la parte |l.
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X. Conclusiones

Este plan de negocio surge al analizar la alta tasa de accidentabilidad para el rubor del
transporte de carga en el pais y pensando en como aportar y ofrecer una ventaja a un
grupo de socios en el sector de transporte ha nacido la empresa Panama Safe Trucker.
Por este medio se pretende mejorar la cultura de servicio y seguridad vial en nuestro
pais, dando como beneficio adicional a nuestros socios descuentos y promociones en

producto y servicios negociados por nosotros.

Nos enfocamos en duefios de negocios con conductores de 25 a 50 afios de edad, lo
cual segun estudios representan nuestro mercado obejtivo. Nuestra estrategia se basa
en la capacitacion de socios con el fin de minizar diferentes incidentes y accidentes
viales, adicional otorgando beneficios que permiten obetener una disminucion en costos

operacionales.

La inversion sera obtenida a través de aportes de los accionistas, la cual sera de
171,617USD incluyendo capital de trabajo. La inversion realizada por los accionistas sera

recuperada en 3.9 afos.

Para los analisis financieros tenemos como resultados que el VAN al utilizar una tasa de
descuento de 20% es de 55,859, es decir genera valor. La TIR da como resultado un
27%, dando como resultado mayor a la tasa de descuento, permitiendo asi la posibilidad

de exigir al proyecto una tasa mayor e igualmente dar como resultado VAN positivos.

El analisis de sensibilidad da como resultado un 76% de probabilidades favorables para
recibir un VAN positivo, al tomar en cuenta las variables de demanda, precio, mano de
obra y costos fijos. Junto con esta informacion se concluye que el proyecto tiene un nivel

de riesgo medio.
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ANEXOS

Anexo 1: Automoviles en circulacién, destinados al transporte de carga.

Cuadro 10. AUTOMOVILES EN CIRCULACION DESTINADOS AL TRANSPORTE DE CARGA EN LA REPUBLICA,

POR CLASE DE PLACA Y CAPACIDAD, SEGUN DISTRITO Y TIPO: ANO 2017 (P)

Automaviles en circulacion (1)

Placa
Total
Distrito y tipo de Comercial Particular
automovil
Capacidad Capacidad Capacidad
Numero | (entoneladas | Numero [(entoneladas| Numero |(en toneladas
cortas) cortas) cortas)
TOTAL............ 180,300 799,634.75 93,135 705,684.50 87,165 93,950.25
34,441 358,707.00 34,441 358,707.00 - -
8,266 156,226.25 8,266 156,226.25 - -
101,735 110,677.00 17,372 19,681.50 84,363 90,995.50
16,851 152,048.50 16,851 152,048.50 - -
19,007 21,976.00 16,205 19,021.25 2,802 2,954.75
83,347 246,823.25 40,311 203,843.25 43,036 42,980.00
Camidn.......ccoeevvviiniennnns 14,413 143,605.75 14,413 143,605.75 - -
Mula......ooooiiii 1,240 20,035.25 1,240 20,035.25 - -
Pick-up.. 49,007 48,987.25 7,683 7,714.75 41,324 41,272.50
Remolque 3,205 16,663.50 3,205 16,663.50 - -
Reparto..........coceeiieinnns 15,482 17,531.50 13,770 15,824.00 1,712 1,707.50
Distrito de San Miguelito 15,500 133,967.75 11,810 129,541.50 3,690 4,426.25
Camidn.......ccoeeeveeniennnes 5,368 70,443.50 5,368 70,443.50 - -
Mula.....cooooiii 1,170 28,729.00 1,170 28,729.00 - -
Pick-Up.....covviiiiiiciiins 4,888 7,026.25 1,480 2,961.75 3,408 4,064.50
Remolque...................... 3,348 26,687.50 3,348 26,687.50 - -
Reparto..........cocuveineinnns 726 1,081.50 444 719.75 282 361.75
Distrito de Colon................ 8,345 110,433.75 6,807 108,482.50 1,538 1,951.25
Camion........cceeeveeeeiinnnns 2,708 35,684.25 2,708 35,684.25 - -
Mula.....coooii 1,093 21,037.00 1,093 21,037.00 - -
Pick-Up.....ccvviiiiiiciiinn 1,738 2,280.25 272 460.75 1,466 1,819.50
Remolque...............c...... 2,345 50,545.50 2,345 50,545.50 - -
Reparto.........cc.cccueeeeennn. 461 886.75 389 755.00 72 131.75
Resto de la Republica........ 73,108 308,410.00 34,207 263,817.25 38,901 44,592.75
Camion........ccoveeeeeeeainnns 11,952 108,973.50 11,952 108,973.50 - -
Mula.....coooiii 4,763 86,425.00 4,763 86,425.00 - -
Pick-Up.....ccoviiiiiiiiiiis 46,102 52,383.25 7,937 8,544.25 38,165 43,839.00
Remolque...................... 7,953 58,152.00 7,953 58,152.00 - -
Reparto........cccoceeueeeennn. 2,338 2,476.25 1,602 1,722.50 736 753.75

(1) Excluye los automéviles que tienen placa oficial.

Cantidad nula o cero.

(P) Cifras preliminares.
Fuente: Registros de venta de placas que se llevan en las Tesorerias Municipales de la Republica.

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, Contraloria General de la Republica.



Anexo 2: Accidentes registrados por placa y tipo de vehiculo, Republica de Panama.

Resumen Cuadro 24.
CONDUCTORES IMPLICADOS EN ACCIDENTES DE TRANSITO EN LA REPUBLICA, POR
PROVINCIA Y COMARCA INDIGENEA, SEGUN PLACA Y TIPO DE VEHICULO 2014 - 2017

Placa y tipo de

Conductores Implicados en Accidentes de Transito

Afo

vehiculo 2015
Total, Accidentes 109,797 107315 92,970 82,685
Camiones 11,121 10,553 9,360 8,582
Panel 2,503 2,670 2,403 1,920
Camion 6,380 5,652 5,082 4,864
Mula 2,094 2,143 1,822 1,747
Grua 54 63 53 51
Equipo Pesado 90 25

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo de Panama.
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Anexo 3: Resultados Encuesta de Servicio al Cliente ((Empresa Multinacional que por

confidencialidad y manejo de la informacién no se revelara el nombre).

Customer Experience KPIl Monitoring Scheme composed by
four complementary levels

First, gauge the level that our clients perceive

General

) Then, understand the reasons why our clients perceive such
Drivers Customer Experience level

- Third, assess the internal performance behind each of those
Operational client's reasons

3
€

Customer - At last, measure what are the client's consequences from our
Impact Customer Experience efforts

_ 3

«— Levels of KPIs

General KPI doesn't just measure satisfaction, it measures
provided us to ultimately create Advocacy

Satisfied Customer Customer Customer actively
customers Satisfaction meets committed to supports product,
H expectations H product, service H service and
H H and company : company
w ' '
= ' ' Yy
S : : —
58 e i
= § ' — '
% < |
= !
= H
o | i
@ H
== ,
S .2
23 A
O x _— |
o R
" 5
Dissatisfiod Detraction | Satisfaction | : Advocacy

_ 5
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Executed over 3,400 Customer Surveys with ~110 face ... With 4 complementary
to face interviews in 12 countries... Discovery Workshops

Mexico
USA
USA
Mexico
Nicaragua
Costa Rica
Panama G Y
Colombia
Peru
UK

e Industrial .
1.

1. Product quality _ 1. Product quality Product quality 1. Product quality

>

- 4
Brand rep./rec. I

2. 2. Delivery on time 2. Delivery on time 2. Delivery on time |
3. Delivery on time 3. Service & support 3. Brand rep./rec. 3. [Ease of placing an
/ from sales team order

. roduct availabilr 4. Service & support
; 4. Speed of product from sales team 4. Service & support

5.  Service & support pick-up from sales team

from sales team 5. Product availability

6. Invoice accuracy 5. Ease of placing an ) 5. Product availability

order 6. Invoice accuracy

7. Speed of product ) ) 6. Brand rep.Jrec.

pick-up 6. Technical Support 7. Ease of placing an
order 7. Speed of product
8. Ease of placing an 7. Brand rep./rec. pick-up
order 8. Technical support
8. Product availability 8. Technical support
9. nm. & support 9. Speed of product
from service cen 9. nm. & 8 pick-up 9.
10. Payment options & o 10.
processing 10. Invoice accuracy N s¢ e cente 10. Invoice accuracy

- 10
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... Which resulted in a set of five general the Drivers, with
two additional ones specific to each Global Group

Product quality Bra:::: (r)t:][:]lilttiz:)t'l‘c:n &

Delivery on time

Service & support from sales team  Not be measured through NPS survey,
only through a yearly brand assessment

General
Drivers

Product Availability

Ease of placing an order

= | o
e ==

Invoice accuracy Invoice accuracy

Speed of product pick-up  Speed of product pick-up Speed of product pick-up

Global Group
specific Drivers

Technical support Technical Support Technical support

- "
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Anexo 4: Encuesta a Transportadores de Equipo

ENCUESTA A TRANSPORTADORES DE EQUIPO PESADO:
¢ Con cuantos egquipos cuentas actuslmenta?

a. 1-3
b. 4-8
c. 7-8

d. 10omas
. ¢Estarias dispuesto a pagar una membresia mensusal y obtener descuentos en
capacitaciones y compra de los consumibles pars su vehiculo?
a. Si
i. USD 200-300
ii. USD 301 -400
ii. USD 401 -500
iv. USD 500 - 800

b. Neo
:De los siguientes consumibles cuales son los de mayor rotacion para usted?
a. Neumaticos
b. Luces
c. Aceites
d. Filtros
e. Zapatas de Freno.

¢ Del siguiente rango de precios, cusles considerarias pagar pars llantas de buena calidad?
a. USD 130-150
b. USD 151 -200
c. USD 201-250
d. USD250 o més
:Qué cantidad de llantas consumes anualmenta?
a. Menos de 10
b. Entre 10-20
c. 20omas
:Qué cantidad de aceite de motor (galones) consumes anualmente?
a. Menos de 40 galones anusles.
b. Entre 41-80 gslones anusles.
c. Mss de 80 galones anuales.
:Qué cantidad de sceite de transmision (galones) consumes anualmente?
a. Menos de 40 galones anusles.
b. Entre 41-80 galones anusles.
c. Mss de 80 galones anusales.
:Qué cantidad de filtros de aceite consumes anualmente por equipo?

a. Entre1y4
b. Entre5-28
c. Masdes8
¢ Qué cantidad de filtros de gdigggl consumes anualmente por equipo?
a. Entre1y4
b. Entre5-28
c. Masde
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Resultados de la encuesta:

1.¢Con cuantos equipos cuentas actualmente?

Segmento Descripcion Cantidad de Equipos  Resultados
Clase D Hombre Camion 1a3 25 29%
Calse C Transportador Pyme 4a6 30 35%
Clase B Transportador Mediano 7a9 20 24%
Clase A Transportador Flota mayor a 10 10 12%
Total 85 100%

2.¢Estarias dispuesto a pagar una membresia mensual y
obtener descuentos en capacitaciones y compra de los consumibles para su vehiculo?

Descripcion Resultados %

No 25 29%
200-300 40 47%
301-400 10 12%
401-500 0 0%
501-600 10 12%
Total 85 100%

3. ¢De los siguientes consumibles cuales son los de mayor rotacidn para usted?
(Seleccién multiple)

Descripcion Consumibles Resultados %

Neumadticos 55 26%
Luces 15 7%
Aceites 60 29%
Filtros 50 24%
Zapatas de Freno 30 14%
Total | 210 100% |

4.¢Del siguiente rango de precios, cuales considerarias pagar para llantas
de buena calidad?

Rango Resultados %
USD130-150 0 0%
USD151-200 35 41%
USD 201-250 35 41%

Mayor a USD 251 15 18%

Total 85 100%



5.éQué cantidad de llantas consumes anualmente?

Rango Resultados %
Menos de 10 10 12%
Entre 11-20 10 12%
mas de 21 65 76%
Total 85 100%

6. ¢Qué cantidad de aceite de motor (galones) consumes anualmente?

Rango (galones) Resultados %
Menos de 40 10 12%
Entre 40-80 10 12%
mayor a 80 65 76%
Total 85 100%

7. éQue cantidad de aceite de transmision (galones) consumes anualmente?

Rango (galones) Resultados %
Menos de 40 35 41%
Entre 40-80 45 53%
mayor a 80 5 6%
Total 85 100%

8. ¢Qué cantidad de filtros de aceite consumes anualmente por equipo?

Rango Resultados %
Entre 1-4 10 12%
Entre 5-8 15 18%
Mayor a 8 60 71%

Total 85 100%
9 ¢Qué cantidad de Filtros de diésel consumes anualmente?

Rango Resultados %
Entre 1-4 10 12%
Entre 5-8 25 29%
Mayor a 8 50 59%

Total 85 100%
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Anexo 6: Presupuesto de Marketing

Costo Por
Contactos Descripcion Contacto Presupuesto
1,000 | CPC google search $0.35 $ 350
5,000 | Facebook Boost (3 post monthly) $0.10 $ 500
CPC Facebook Ads (2.6%
35,000 | conversiodn) $0.35 $ 12,250
CPC Display Banners (2.6%
35,000 | conversion) $0.20 $ 7,000
Activaciones en Eventos $ 5,000
Ratio de Inversion 15%

Calendario de Presupuesto

Detalle Enero Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Google Search $ 29($ 29|% 29(% 29|$ 29|% 29($ 29|% 29($ 29|1% 29|$ 29 ($ 29
Facebook Posts $ 42($ 42|$ 42($ 42| 42|$ 42($ 42|$ 42|89 4218 42|$ 421 $ 42
Facebook Ads $2,042 | $2,042 | $2,042 | $2,042 | $2,042 | $2,042
Display Banners $ 778($ 778|$ 778|$ 778($ 778 |$ 778 |$ 778 |$% 778 |% 778
Participacion Eventos | $1,667 $1,667 $1,667

Total PPTO $3,779 $2,113 $3,779 $2,890 $4,557 $2,890 $ 849 $ 849 § 849 $ 849 § 849 $ 849

Fuente Propia
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Anexo 7: Modelo de Negocio Canvas.
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Anexo 8: Inversiones

Activos Fijos

Vehiculos
Gerencia 1 $20,000 20,000
Vendedores 2 $10,000 20,000

Total $40,000
Fuente Propia

Otros Activos
Puesta en Marcha Qrty Costo Unitar Costo Total

Permisologia 1 $2,500
Evaluacién de Proyecto 1 $10,000
Total $12,500

Fuente Propia

Anexo 9: Gastos Fijos Mensuales

Gastos Fijo Menusal Total Costo Unitario Costo Total
Renta oficina 120 35 $4,200
Luz $250
Agua/ Aseo S30
Internety Telefonia $97
Telefonia Movil $396
Otros (Mantenimiento/ Web Services) $1,000

Total $5,973

Fuente: Elaboracién propia



Anexo 10: Costos de Mano de Obra Mensual

Gerencia General 1 $2,000 $2,000
Asistentes 1 $900 $900
Vendedores 2 S800 $1,600
Supervisor /Capacitador| 2 S800 S1,600
Sub total MO 6 6100
Gastos Empresa por Ley 30% $1,830

Total $7,930
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: Proyeccion anual de ventas

Anexo 12
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Anexo 13: Depreciaciones

Afos 5

Equipo Movil (Vehiculos) $40,000

Equipo y mobiliario $10,600

Puesta en Marcha (Intangible) $12,500

Mejoras Oficina S0

Conversion -81

Depreciacion Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Depreciaciéon Equipo Movil (8,000) (8,000) (8,000) (8,000) (8,000)
Depreciacion Equipo & Mobiliario (2,120) (2,120) (2,120) (2,120) (2,120)
Depreciacidon Puesta en Marcha (Intangible) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500)
Depreciacién Mejoras Oficina 0 0 0 0 0

Equipo Movil

Valor de Venta Vehiculo 35% 14,000
Impuestos -25% (3,500)
Utilidad Después de Impuestos 10,500
Valor de Salida 10,500

Valor de Salida Equipo y Mobiliario

Equipo & Mobiliario Venta 35% 3,710
Impuestos -25% (928)
Utilidad Después de Impuestos 2,783
Valor de Salida 2,783

_Fuente Elaboracion propia
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2017. En base al programa de

, ano

ANEXO 14: Disminucion de excesos de velocidad

capacitacion.
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ANEXO 15: Resultados incidentes Viales 2018. Campafa de Seguridad Vial aplicada.
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