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FUNDAMENTACION

Panama, es un mercado atractivo para aquellos inversionistas que buscan negocios
en cuanto a distribucion de productos, esto debido a la gran experiencia que tiene el
pais tanto en importaciones y exportaciones, lo cual facilita cualquiera de los dos
procesos. Ademas, con la ampliacion del canal, el pais ha abierto ain mas sus puertas

a este tipo de actividades.

Actualmente, se puede observar el desarrollo a nivel econémico que estéa teniendo
Panama, el cual se evidencia con el crecimiento en el nimero de centros comerciales
construidos, nuevos restaurantes, establecimiento de torres empresariales, entre otros

que alin se mantienen en proyectos, pero que se ejecutaran en un corto plazo.

Todo este crecimiento muestra que hay y habra una gran demanda de bienes que son
esenciales para cualquier emprendimiento que se genere, ya que todo negocio,
independientemente de su giro, va a requerir de mobiliario basico como son las sillas.
Actualmente, hay grandes cadenas que ofrecen este producto, como por ejemplo
Raenco, Haussmark, Kennedy Home, entre otras. La dificultad se presenta cuando se
solicita una gran cantidad de sillas, ya que no las tienen disponibles y ofrecen tenerlas

en el pais en un tiempo no menor de 2 meses.



Es por ello, que debido a la poca disponibilidad y a la demanda de sillas existente,
surge la necesidad de desarrollar una empresa que pueda ofrecer rapidez para entregar
este tipo de requerimientos en Panama, sin perder la competitividad de precios, ni la
calidad y el disefio, con una vision de expansion regional en el tiempo, desde la

plataforma logistica de Panama.

INSTITUCION, EMPRESA O COMUNIDAD BENEFICIADA CON EL

PROYECTO:

La empresa beneficiada con este proyecto la denominaremos XYZ, la cual esta
evaluando emprender este negocio dentro de su estrategia de diversificacion y
expansion. Por otra parte, se estarian beneficiando los mercados potenciales de la
Regidn Centroamérica y Caribe, quienes valoran altamente la capacidad de respuesta
en materia de costos, tiempo, disefio y garantia sin tener que recurrir a opciones de alto
costo en Italia, etc o en el otro extremo la lejana China, un fuerte competidor con base
en precios y dificultades en cuanto al aseguramiento de la calidad, que en el modelo

chino se resuelve mediante descuentos de precio en futuros pedidos.



OBJETIVOS

Objetivo General

Proponer un plan de negocios con estudio y evaluacién de la viabilidad econémica
y financiera de la distribucion de sillas en la Republica de Panama con vision de

distribucion regional.

Objetivos Especificos

1.-Describir el marco de regulaciones y beneficios fiscales para sillas como rubro
tanto en los procesos de importacion y exportacién como en lo referente a la plataforma
logistica en Panama.

2.-Determinar la factibilidad a través del estudio de mercado de las empresas o
marcas que serian competencias directa y potenciales clientes en la comercializacion
de sillas.

3.-Sintetizar un analisis situacional por medio de una matriz DOFA que permita el
abordaje del proceso de Planificacion Estratégica y el estudio de factibilidad del
negocio.

4.-Definir el posicionamiento y la estrategia de competitividad en los mercados
descritos en la vision a través de la planificacion estratégica del negocio.

5.-Desarrollar el plan de negocios con proyeccion de ganancias y pérdidas a 5 afios.



6.-Determinar el requerimiento de capital inicial y las fuentes de capital de trabajo

para cumplir el plan de negocios.

ALCANCE DEL PROYECTO

En cuanto al alcance de este estudio se tiene que el propdsito fundamental de este
plan de negocios es determinar la factibilidad de la distribucion de sillas en la Republica
de Panama. En este andlisis intervienen varios aspectos fundamentales, que es
necesario profundizar y entender para concluir si este negocio tiene potencial de
crecimiento o no, esos aspectos son los siguientes: Primero, se analiza el entorno en el
que el proyecto va a operar, se toma en cuenta todos los factores que lo van a beneficiar
y los que lo pueden perjudicar. Segundo, se desarrolla una investigacion de mercado,
para conocer la potencial oferta y demanda que el negocio podria tener, mediante
encuesta realizada. Tercero, se realiza un plan de marketing para que el proyecto pueda
promocionarse y ganar el mercado Panama, para esto se elaboran las diferentes

estrategias de comunicacion y publicidad.



MARCO TEORICO

Aspectos Historicos

Un plan de negocios, enfocado en la comercializacion de sillas, representa una
importante inversion a nivel nacional y permite, no solo la comercializacion de un
producto de uso general, sino también la produccion de nuevas plazas laborales; dado
que, una sillaes un mueble cuya finalidad es servir de asiento a una persona;
normalmente, tiene cuatro patas, aunque puede haber de una, dos, tres 0 mas, las
mismas suelen ser elaboradas en diferentes materiales como; madera, hierro, forja,
plastico 0 una combinacion de varios materiales. Segln su disefio puede ser clésica,
rastica, moderna, de oficina, etc. Aquellas que tienen reposabrazos se denominan

sillones (Bustamante: 2010).

Este concepto surge del descubrimiento que hace Benjamin Franklin entre los afios
1760y 1780, usando una escalera, estructura disefiada para comunicar varios espacios
situados a diferentes alturas, de donde sobreviene la idea. Al Sr. Franklin le surge la
necesidad de una combinacion de un sillon y una escalera y que por motivos de espacio
debia ser mas pequerio, asi este logro hacer una combinacion de ambas estructuras, al
ser un prolifico cientifico e inventor, capaz de adaptar y reinventar cosas de acuerdo

con sus necesidades, constituyo su hazafa.



Se conoce que la silla original tuvo una altura de 48", ancho de 27 %" y profundidad
de 34 v."., la misma fue tapizada en cuero, con un respaldar vertical, una leve
inclinacion y un detalle curvo en la parte superior, los apoya-brazos fueron forrados de
cuero y su base frontal en forma de "C”, mientras la parte frontal del asiento fue
elaborada con una cobertura de madera con disefios curvos. Las patas frontales se
elaboraron cuadradas y verticales, las patas traseras también cuadradas con una leve
inclinacion para dar mayor estabilidad y el asiento removible y posicionable
verticalmente sobre su mismo soporte y contra el respaldar, lo que hizo que se

convirtiera en una escalera de cuatro escalones.

En laactualidad, el sillon-escalera de Franklin ha sido modificado y se ha convertido
en una silla-escalera, con una estructura mas practica y moderna. Esta silla-escalera es

comercializada en Estados Unidos, Sur América y Europa.

Dado que en Panama este tipo de mueble (silla) por sus multiples usos en
restaurantes, oficinas, etc., no se encuentra disponible en el comercio local de manera
inmediata, se propone esta investigacion la cual ayudara a realizar un plan de negocios
que permita determinar la factibilidad y aceptacién del producto para tomar la decision

de comercializarlo en Panama y otros paises.



Plan de Negocios

En ideas de Pérez y Gardey (2009), un plan de negocios “es una guia para el
emprendedor o empresario” (p.1). Se trata de un documento donde se describe un
negocio, se analiza la situacion del mercado y se establecen las acciones que se
realizaran en el futuro, junto a las correspondientes estrategias que seran
implementadas, tanto para la promocién como para la fabricacion, si se tratara de un

producto. Asimismo, Martin (2017) expone que:

Un plan de negocio es una declaracion formal de un conjunto de objetivos
de una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de
proyeccion y evaluacién. Se emplea internamente por la administracion
para la planificacion de las tareas, y se evalta la necesidad de recurrir a

bancos o posibles inversores, para que aporten financiacion al negocio

(p.1).

El plan de negocios consistird en un documento escrito formado basicamente por
los objetivos de la empresa XYZ, las estrategias para alcanzarlos, la estructura
organizacional, el monto de inversion que se requiere para financiar el proyecto y
soluciones para resolver problemas futuros (tanto internos como del entorno). En este
particular, se trata de un plan de negocio para empresa comercializadora de sillas en la

Republica de Panaméa denominada XYZ.



También en esta guia se ven reflejados varios aspectos clave como: definicion del
concepto, producto o servicio ofrecido, tipo de publico al que esta dirigida la oferta y
quiénes son los competidores que hay en el mercado, entre otros, calculo aproximado
de recursos que se requieren para iniciar operaciones, forma de inversién y margen de

utilidades obtenidas.

En este sentido, el plan de negocios queda definido como un instrumento para
establecer una idea que se puede vender y una interrogante cuya respuesta positiva se
obtendra de los inversores. Asimismo, el empresario puede utilizar el plan de negocios
como una herramienta de uso interno para asi evaluar la factibilidad de las ideas
expuestas, para luego concretar su puesta en marcha. En si, el plan de negocios es una
plataforma de anélisis y pruebas en los que pueden quedar plasmados muchos
proyectos a los cuales se les ubica tiempo y dedicacién para conseguir el éxito

esperado.

De igual manera, un plan de negocios no solo debe cumplir con los objetivos
propuestos, sino también debe sefialar el plan de accion necesario para lograrlos.
Ademas, el plan de negocios debe elaborarse de forma tal, que permita su actualizacion
con el dinamismo del mercado y de la situacién en que esté la empresa. Es por ello,
que la elaboracién de un plan de negocio debe tener los aspectos mas importantes de la
gestién empresarial, teniendo presente que el hecho de contar con esta guia que es el
plan de negocio permite abordar con seguridad los inconvenientes que surgen durante

el trabajo diario, ya que sefialas las alternativas de posibles soluciones.
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Por otra parte, Steve (s/f) sefiala que el prototipo del plan de negocio es:

e Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas y también la
economia.

e Determinar la viabilidad econémica- financiera del proyecto empresarial.

o Definir la imagen general de la empresa ante terceras personas.

En tal sentido, el plan de negocio a diferencia del plan de inversion no es un
documento de analisis econdmico financiero tipico de finales del siglo XX, es menos
centrado en las caracteristicas cuantitativas e ingenieriles, aungue los contiene y esta
mas enfocado en las cuestiones estratégicas del nuevo emprendimiento que es una

forma de asegurar su consistencia estratégica.

En todos los planes, es importante que el empresario o emprendedor incluya
informacidn clara y verdadera; las predicciones que realice sobre ingresos del negocio
deben ser conservadoras, de modo que la sostenibilidad del negocio esté prevista en el
plan de negocios sin grandes numeros. Siempre es preferible que las ventas superen las

previsiones y no viceversa.

Explican Pérez y Gardey (ob. cit.), que muchas veces, las grandes empresas cometen
el error de pensar que un acierto del pasado se repetira si se sigue un plan conforme al
anterior, y esto puede llevar a la ruina. EI mercado, sobre todo en la actualidad, cambia

constantemente de tendencias, se cansa expeditamente de los nuevos productos y
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servicios y demanda ser sorprendido a cada minuto. Los smartphones y su modelo de
“la cantidad es mas importante que la calidad” son el reflejo del lamentable y peligroso

estado de la industria del entretenimiento en el presente.

Por ello, el hecho de llevar a cabo un plan de creacién de una empresa que tardaria
dos afios de indagacion y estudio, mas otros dos afios para pruebas, puesta en marcha
de la produccion y sobre todo la publicidad que debe hacerse, era un riesgo hace unas
dos décadas atras, sin embargo cada dia menos empresas estan dispuestas a correr ese
riesgo, dado que es un arduo trabajo hacer pronosticos de los gustos de lo que quieren

los consumidores a corto plazo y mucho menos en el futuro.

Segln Martin (2017), las principales aplicaciones que presenta un plan de negocio

son las siguientes:

e Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de
promotores ya que permite detectar errores y planificar adecuadamente la
puesta en marcha del negocio con anterioridad al comienzo de la inversion.

e Facilita la obtencion de la financiacion bancaria, ya que contiene la prevision
de estados econdmicos y financieros del negocio e informa adecuadamente
sobre su viabilidad y solvencia.

e Facilita la negociacion con proveedores.

e Captacion de nuevos socios o colaboradores.

e Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus resultados.
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Establecer metas a corto y mediano plazos.

Definir con claridad los resultados finales esperados.

Establecer criterios de medicion para saber cuéles son sus logros.

Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.
Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

Tener programas para su realizacion.

Contrario a lo que algunos emprendedores imaginan, en la pagina web:

www.entrepreneur.com (2018) exponen gue desarrollar un plan de negocios resulta

menos complicado de lo que parece. Si bien cada proyecto es diferente, todo parte de

tener una idea y materializarla por escrito con base en cinco puntos basicos:

Estructura ideoldgica. Incluye el nombre de la empresa, asi como la mision,
visién, valores y una descripcion de las ventajas competitivas del negocio.

Estructura del entorno. Se fundamenta en un analisis de las fortalezas y
debilidades de la empresa, asi como del comportamiento del sector en el que se

desarrolla, tendencias del mercado, competencia y clientes potenciales.
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e Estructura mecanica. Aqui se enlistan las estrategias de distribucion, ventas,
mercadotecnia y publicidad, es decir, qué acciones hay que ejecutar para lograr
el exito de la idea de negocios.

e Estructura financiera. Este punto es esencial pues pone a prueba —con base
en célculos y proyecciones de escenarios— la viabilidad de la idea, hablando en
términos econdmicos, y si generara un margen de utilidad atractivo.

e Recursos humanos. Ayuda a definir cada uno de los puestos de trabajo que se
deben cubrir y determina los derechos y obligaciones de cada uno de los
miembros que integran la organizacion. No importa si se esta arrancando solo,

esto serd la base para asegurar el crecimiento de una empresa.

Asimismo, en la pagina web: www.entrepreneur.com (2018) se explican
detalladamente cada una de las estructuras basicas que conforman el plan de negocios
y Se exponen consejos practicos que deben tenerse en consideracion para un mejor

provecho. A continuacidn, se presenta explicitamente cada una de ellas.

1. Estructura ideologica: Esta primera estructura equivale al alma de una empresa.
Aqui se presenta y describe la idea de negocio, asi como los objetivos que se
pretenden alcanzar. Lo valioso de esta seccion es que se trata de la tarjeta de
presentacion frente a los colaboradores e inversionistas potenciales.

La estructura ideoldgica se integra por los siguientes puntos:
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— Nombre de la empresa. Este debe reflejar de manera sencilla a lo que se dedica el
negocio y el giro en el que se desenvuelve. Lo mejor es que sea corto, facil de
pronunciar y recordar. Se hace una busqueda en Internet para saber los nombres
utilizados por la competencia y dar una idea de cudl elegir.

— Mision. Es el propdsito por el que surge una empresa y es lo que le da identidad. Se
compone de tres elementos:

e Descripcién de lo que hace el negocio.
e A quién va dirigido el producto y/o servicio que ofrece.

e Qué lo hace diferente frente a sus competidores.

— Vision. Es una imagen de la compafiia a futuro y su funcion es inspirar a los
colaboradores, inversionistas y publico meta para llegar hasta donde se propone.
Esta se caracteriza por ser:

e Realista, con objetivos viables y alcanzables.

e Motivadora.

e Clara, sencillay facil de comunicar.

— Valores. Son las reglas bajo las que se conducira la organizacion a la hora de cerrar
un trato con clientes, proveedores, inversionistas y colaboradores. Lo importante

de este apartado es que los valores siempre guiaran las practicas de negocio dentro

y fuera de éste.
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— Ventajas competitivas. Refleja los motivos por los que el producto y/o servicio
tendra éxito en el mercado. Esto dependera tanto de su valor agregado como de las

habilidades y expertise.

— Compromiso. Responde al por qué se quiere emprender, determina qué tan
persistente se es, reconoce las habilidades y calcula cuanto de tiempo se destinara

al negocio.

— Competencias. Toma en cuenta la experiencia en el mercado al que se quiere
ingresar, logros y fracasos, y cuanto sabe de la industria a la que pertenece el
producto y/o servicio.

— Caracter. ;Se estas preparado para el riesgo? ¢Se es lo suficientemente honesto
como para hacer tratos justos con clientes, proveedores, inversionistas y

colaboradores

2. Estructura del entorno: Esta seccion del plan de negocios es una radiografia de la
industria y el mercado en los que se desarrollara empresa. Conocer el comportamiento
del sector al que pertenece la oferta, como se han comportado las ventas de productos
y/o servicios similares en los ultimos 12 meses y qué es lo que demanda el publico

meta, ayudara a reafirmar si la nueva idea es viable o hay que reformularla.
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Para comenzar a generar esta informacion, se debe elaborar un analisis DOFA.
Esta metodologia te permite conocer, por un lado, las fuerzas y debilidades del negocio,
es decir, variables internas que pueden ser controladas. Y aunque tanto las
oportunidades como las amenazas son externas y méas impredecibles, si se cuenta con

un plan previsor se pueden aprovechar y evitar, respectivamente.

Las variables que incluye son:

— Fortalezas. Se refiere a aquellas caracteristicas que hacen de la empresa
Unica y diferente a sus competidores.

— Oportunidades. Aqui el emprendedor debe enumerar qué demanda el
mercado y coOmo su negocio podra satisfacer esas necesidades a resolver.

— Debilidades. La honestidad es muy importante en esta variable, pues hay que
reconocer cuales son los defectos del producto y/o servicio.

— Amenazas. El empresario debe conocer muy bien la industria en la que
participa, porque solo asi detectara de donde puede venir un golpe de la
competencia 0 qué le exigira su consumidor en el corto, mediano y largo

plazo.

Posteriormente, sera necesario enfocarse en reconocer y documentar la industria y
mercado. Empezando por completar estos puntos:
e Describir el publico meta de la Empresa. ¢Quién comprara? ;Son hombres

o mujeres? Definir edades, ingreso promedio, habitos y costumbres,

17



profesiones, etc. Recordar que todo dato aporta informacion que te sera de
gran utilidad.

Investigar datos demogréaficos del mercado. Incluye crecimiento del sector
en los ultimos tres afios, compafiias lideres del sector, tendencias de
consumo y perspectivas de crecimiento a corto, mediano y largo plazo, etc.
Saber con queé frecuencia se adquiere el producto y/o servicio. Este dato es
vital para calcular el tiempo para completar el ciclo de venta y asi
determinar, por ejemplo, los costos de almacenamiento y distribucion.
Estudiar a los competidores. Investigar el valor agregado de la oferta de la
competencia, los precios que ofrecen y los canales de distribucion que
utilizan. También se debe prestar atencion a las estrategias de venta y
mercadotecnia. Consejo: no imitar y mejor usar esa informaciéon para

depurar las ideas.

3. Estructura mecéanica: Aqui se encuentran incluidos los objetivos de la compafiia

y las estrategias para lograrlos, asi como los plazos en los que se deben reportar los

primeros resultados. La estructura mecanica fungira a manera de bitacora y sera la que

te ayudarda a detectar errores y cambiar de tactica de inmediato en caso de ser necesario.

Con base en la “Estructura del entorno”, determina qué estrategias deben ser

implementadas para crear un plan de ventas y de mercadotecnia que garantice un flujo

constante de ingresos en la empresa. Por lo tanto, se tendra que definir estos puntos:
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Precio del producto y/o servicio: Una buena forma de tasar la oferta es
investigar el rango en el que oscilan los productos y/o servicios de los
competidores. Eso si, no castigando el precio de venta con tal de bajar el precio
de venta al publico, mejor apostar por tener procesos internos mas eficientes
que disminuyan los costos de operacion.
Planes de pago. Si el producto y/o servicio ofrecido son méas costosos que el la
competencia, se puede disefiar esquemas de crédito o pagos diferidos. El
objetivo es que los clientes dejen de lado el tema del precio y aprovechen los
beneficios de financiamiento que ofrece.
Fuerza de ventas. Aqui se determina el nimero de vendedores necesarios para
iniciar, asi como su perfil y las habilidades requeridas para colocar la oferta en
el mercado con éxito. Se vale incluir los esquemas de compensacion y pago.
Canales de distribucién. Dependiendo de la naturaleza de lo que se
comercialice, se tendra que elegir los medios a través de los cuales los clientes
potenciales tendran acceso a la oferta. Para ello, se debe responder a preguntas
como:

o ¢Serequiere un inventario?

o ¢Se requiere de un lugar para almacenar mercancia?

o ¢Se vende sobre pedido?

o ¢Conviene mas tener un local o manejar un catalogo en Internet?
Canales de comunicacion. Actualmente, las empresas se apoyan de otros

medios ademas de los tradicionales (como radio y televisién) para llegar a su
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publico meta. Por eso, ya no es necesario invertir fuertes cantidades de dinero
para contar con un canal masivo de comunicacion. Basta con tener definido el
perfil del consumidor para elegir cual de las siguientes opciones conviene méas
explorar:

— Spots de radio y television. Se recomienda para negocios que ya estan operando
y que cuentan con productos y/o servicios ya posicionados en la mente del
publico.

— Redes sociales. La ventaja es que son de gran alcance e incluso, algunas de sus
aplicaciones son gratuitas. Son ideales para llegar a un publico juvenil, entre
los 14 y 35 afos. Entre las mas populares, se encuentran Facebook, Instagram,
Linkedin y Twitter.

— Campafias Web 2.0. Incluye los correos electrénicos directos, newsletters,
blogs, paginas Web y Web banners en sitios con alto trafico de cibernautas.

Estas estrategias requieren de una inversion de tiempo y dinero moderada.
4. Estructura Financiera: La experiencia de algunos emprendedores muestra que la
parte mas complicada al momento de desarrollar un plan de negocios es la que tiene
que ver con las finanzas. Sin embargo, ésta es la que aporta mas informacidn acerca de

la viabilidad de una idea para que se convierta en una empresa exitosa.

La estructura financiera basica de un plan de negocios se compone de seis reportes:
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Estado de resultados pro-forma proyectado a tres afios. Tiene como objetivo
presentar una vision a futuro del comportamiento del negocio. “Se calcula
considerando las siguientes variables: cuantas unidades venderas y a qué
precio, costo de ventas por unidad, costos fijos, costos variables, intereses
(si tienes un crédito) e impuestos. El resultado serd la utilidad neta”,
Balance general pro-forma proyectado a tres afios. Este reporte se divide en
dos variables: qué tiene la empresa y como se financio. Contempla desde
mobiliario y equipo (activos de la compafiia), asi como de donde surgieron
los recursos para adquirirlos.

Flujo de caja pro-forma proyectado a tres afios. Aqui se definen politicas de
cuentas por cobrar, qué plazo daran los proveedores para cumplir las
obligaciones con ellos y cual sera el ciclo de venta. Este reporte debe
responder a estas dos preguntas: ¢cuando se va a requerir de capital? y ¢de
donde se obtendran esos recursos?

Analisis del punto de equilibrio. Es una medida que indica las unidades que
una empresa debe vender para cubrir los costos fijos derivados de su propia
operacion. Este dato es relevante para determinar el momento en el que las
ventas comenzaran a generar utilidades a la compafiia. Es importante
asegurarse que el punto de equilibrio sea algo real y alcanzable de acuerdo a
las posibilidades. Como calcular el punto de equilibrio.

Analisis de escenarios. Tomar el estado de resultados y proyectar (con ayuda

de un software de hoja de célculo) dos posibles escenarios: uno optimista,
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con un crecimiento anual del 20%, y otro pesimista, con un 3%. De esta
manera, se sabra cudl seria la utilidad en cada uno de los dos casos, asi como
el comportamiento del resto de las variables, como costos, gastos,
inversiones, etc.

— Conclusiones. Este apartado es al que mas importancia le daran los futuros
inversionistas en caso de utilizar un plan de negocios como herramienta para
conseguir financiamiento. Por ello, debe incluir la Tasa Interna de Retorno

y el analisis del punto de equilibrio, entre otros indicadores clave.

5. Recursos Humanos: Una tendencia entre los emprendedores es convertirse en
“todologos” pues son ellos quienes, al inicio, se hacen responsables tanto de la
administracion como de la operacion del negocio. Sin embargo, si la empresa cuenta
con socios fundadores y un equipo de trabajo, es importante que se delimiten funciones,
responsabilidades, sueldos y prestaciones de acuerdo con el rol que se tenga. A
continuacion, algunos consejos practicos para construir una estrategia de recursos
humanos:

a) Se debe comenzar por desarrollar un organigrama en el que se delimiten
las funciones, obligaciones y responsabilidades del equipo con base en sus cargos.
Se deben determinar los sueldos, prestaciones e incentivos de cada puesto.
Si bien es cierto que sera dificil igualar los salarios que ofrecen las empresas que tienen
afios operando, también lo es que se puede “premiar” los esfuerzos del equipo con

bonos o reconocimientos por sus logros destacados
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b) Elaborar una tabla en la que se identifique al lider de cada estrategia
implementada al interior de la organizacion incluyendo sus funciones, gente a cargo,
metas a alcanzar y en qué periodo deberd reportar los resultados.

Una vez que se consolide la empresa, lo ideal es crear un departamento de Recursos
Humanos que se encargue tanto de la contratacion como del desarrollo de cada
trabajador. Por otro lado, si el plan de negocios es dirigido a inversionistas potenciales,
Ruiz Massieu recomienda incluir los contratos que se hayan firmado con
colaboradores, clientes y proveedores. También contempla los documentos que
acreditan como una empresa formalmente constituida en el pais de procedencia.

c) Resumen Ejecutivo: Este documento tiene la funcion de sintetizar toda
la actividad de la empresa y se genera con base al plan de negocios una vez que este
quede listo. Generalmente, el resumen es de una o dos paginas y debe incluir los
siguientes puntos:

— Concepto del negocio. Describe a la empresa, el producto o servicio que ofrece,
su ventaja competitiva, las caracteristicas de los clientes potenciales y el
contexto donde se desenvuelve el negocio.

— Factores financieros. En este renglon, destacan elementos como ventas,
ganancias, flujo de efectivo y retorno de inversion.

— Necesidades financieras. Incluye el capital requerido para emprender o

fortalecer el negocio, asi como el destino de cada peso invertido.
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— Posicion actual del negocio. Provee informacion relevante como el nimero de
afios de operacion de la empresa, el nombre del propietario y socios, asi como
personal clave.

— Los mayores resultados conseguidos. Se trata de un informe sobre los
principales logros alcanzados, por ejemplo, registro de patentes, desarrollo de

prototipos o tecnologia, etc.

Definicion del Producto

La empresa se dedicara a la comercializacion y distribucion de sillas, ofreciendo
como su producto estrella la silla polipropileno y acero. Este mueble sera lanzado al
mercado como un producto innovador, de alta calidad que llene las necesidades y
expectativas de los clientes potenciales. Asimismo, este modelo de silla es un producto
duradero no perecedero, fabricado con carcasa de polipropileno de muy alta calidad,
que consta de 4 patas para uso doméstico y comercial en restaurantes, oficinas, etc.
Este disefio combinara los requerimientos de una silla en un conjunto: Carcasa y cuatro
(4) patas, cuya construccién no resulta mas dificil que la hechura de sus componentes

separados.
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Marco Legal

Constitucion de una Empresa en Panama
Para determinar los aspectos tributarios del proyecto (permisos, patentes, tasas
arancelarias, constitucion de la empresa) para que la empresa pueda empezar a

funcionar, se debe detallar los costos incurridos en los distintos requisitos a cumplir:

Registro de Escritura de Constitucion.

— Inscripcién en el Registro Tributario Nacional.

— Registro en la Camara de Comercio de Ciudad de Panama.
— Tramite de Permiso de Operacion.

— Notificacion de Inicio de Operaciones.

— Inscripcidn en el Instituto Panamefio de Seguridad Social.

Por otra parte, debe llevarse a cabo el marco regulatorio, es decir cumplir con los

siguientes aspectos:

Caodigo de Comercio.

— Ley del Impuesto Sobre la Renta.

— Ley del Impuesto Sobre Ventas.

— Ley del Seguro Social.

— Ley del Instituto Panamefio de Formacion Profesional.

— Ley de Municipalidades.
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Pasos y tramites para la creacion de la empresa. El proceso de creacion de una

empresa.

Cuadro 1. Registro de Escritura de Constitucion: Comerciante Social.

Tipo

Capital

Responsabilidad

Sociedad de
Responsabilidad
Limitada: Existe bajo una
razén social o bajo una
denominacién seguidas de
las palabras “Sociedad de
Responsabilidad
Limitada” o su

abreviatura “S De R. Li.”

El codigo de comercio no
establece monto minimo
ni maximo para

constituirse.

Ilimitada todos los socios
responden de modo
subsidiario, ilimitada y
solidariamente de las
obligaciones sociales pero
lo socios entre si pueden
estipular que la
responsabilidad de alguno
o0 algunos de ellos se
limite a una porcién o

cuota determinada

Fuente. Baca (2010).
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De igual manera, las Empresas constituidas de acuerdo con el Codigo de Comercio
se establecen de la siguiente manera:
Persona que realiza el tramite: ~ Apoderado(a) legal.

Tiempo promedio: Veinte (20) dias habiles.

Trémites a realizar:
Entregar al apoderado(a) legal los siguientes datos y documentos:
1. - Cedulay Registro Unico Constituyente
Con estos datos y documentos el/la apoderado(a) legal debera elaborar la escritura
de constitucion, para ello debera adquirir timbres fiscales de acuerdo al monto de la
inversion y posteriormente publicar el aviso de declaracion de comerciante individual
o sociedad en el Diario Oficial de Panama y en uno de los diarios de mayor circulacion

en la localidad.

Cuadro 2. Inscripcion en el Registro Tributario Nacional

Persona a realizar el tramite: El/la empresario(a).
Institucion que realiza el tramite: Instituto Oficial de Panama.
Tiempo promedio: Tres (3) dias habiles

Asimismo, se tienen los siguientes tramites a realizar:

A. Para obtener el RUC de un(a) Comerciante(a) individual Presentar:
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e Formulario de inscripcion, debidamente completado.
e Fotocopia de tarjeta de identidad.
e Fotocopia de la escritura de constitucion de comerciante individual.
B. Para obtener el RUC de una empresa mercantil:
Presentar:
e Formulario de inscripcion, debidamente completado.
e Fotocopia de escritura de constitucion o carta de autorizacion extendida
por el notario.
e Fotocopia de RUC del Apoderado(a) Legal y de tres (3) socios y/o
socias.
e Fotocopia de identidades de tres (3) socios(as).
e Copiade identidad y RUC del gerente(a) o presidente(a).
e Cuando sean Cooperativas se debera presentar fotocopia del acuerdo de
personeria juridica publicada en la Gaceta.
Hasta este punto, la empresa se encuentra legalmente constituida. Ahora, previo al
inicio de operaciones se debe tramitar una serie de licencias y permisos, los cuales

dependeran de la actividad a la que se dedique la empresa.

Tratamiento Arancelario

La Autoridad Nacional de Aduanas (A.N.A.) es el drgano que ejerce las facultades de

administracion tributaria, respecto de los tributos que generen el ingreso, la permanencia
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y salida de mercancias objeto de comercio exterior. En tal sentido, realiza los actos
necesarios para la comprobacién de los elementos determinantes de la obligacion
tributaria aduanera y de las medidas arancelarias y no arancelarias establecidas en la Ley
General de Aduanas y sus reglamentos. La obligacion tributaria aduanera esta
conformada por los tributos exigibles en la importacidn y exportacion de mercancias, en
este caso la comercializacion de sillas de carcasa de polipropileno y de patas de acero

laminado.

Sobre este particular se tiene que una aceptacion de la Declaracion Aduanera: Es el
acto de numerar, firmar, sellar, fechar y registrar el formulario de declaracion por la
autoridad aduanera competente. Por lo que una declaracion aduanera es la declaracién con
la que se expresa libre y voluntariamente el régimen, al cual van a ser sometidas las

mercancias y se aceptan las obligaciones que el régimen impone.

Tomando en cuenta que el producto objeto de estudio se planifica importar de
Colombia a Panama podemos mencionar lo que indicé en 2018 el Ministro de

Comercio, Industria y Turismo (MCIT) de Colombia:

El Acuerdo comercial con Panama obedece a un esfuerzo que de tiempo
atras adelanta el pais para fortalecer los lazos comerciales y de cooperacion
entre los dos paises. Asi mismo, responde al interés de Colombia de contar
con un Acuerdo comercial con uno de sus socios naturales con potencial

para convertirse en un importante destino de las exportaciones
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colombianas, en la medida en que se amplie el acceso preferencial para

nuestros productos y servicios (p.1).

Con esta afirmacion se da respuesta a lo publicado por el diario El Tiempo en su
pagina web donde informé en febrero de 2017 que “el Gobierno de Panama aprobé un
aumento a los impuestos de importacion de productos tradicionalmente provenientes
de Colombia, un pais con el que mantiene una disputa arancelaria dirimida ante la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC)” (p.1). El incremento aplica al café,
tableros de madera, papel toalla (de bafio), perfiles de aluminio y ciertos alambres, y
cables "provenientes de paises con quienes no tengamos tratados comerciales
vigentes", indico el Ministerio de Comercio e Industrias (MICI) en un comunicado en

el que no se preciso el porcentaje de aumento.

También el Diario ElI Tiempo inform6 que el Ejecutivo no se ha referido
especificamente a Colombia al anunciar estas imposiciones, pero ha incluido en la lista
productos usualmente importados de ese pais, con el que suspendio la negociacion de
un tratado de libre de comercio en medio de la disputa, iniciada en 2012. La medida
comienza a regir el 15 de marzo y se suma al Decreto Ejecutivo que aumentd de manera
temporal el arancel nacional de importacion en rubros tales como flores, carbon
mineral, cemento sin pulverizar o “Clinker” y prendas de vestir a partir del 15 de

febrero de 2013.
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Por otra parte, cuando se hace un plan de negocios se debe tener en consideracion
los criterios que se tomaron en cuenta en la agenda de negociacion, entre los cuales se

mencionan los siguientes:

e Consolidar mercados de exportacion.

e Mercados con potencial.

e Atraer paises con mayor potencial de inversién en Colombia.
e Factibilidad politica.

e Disposicion al libre comercio.

A partir de estos criterios el MCIT sefiala a Panama como un mercado prioritario en
la agenda de negociaciones comerciales. Este pais se destaca por ser un mercado al cual
se exporta gran variedad y cantidad de productos, un actor importante en la atraccion

de inversidn extranjera, y un pais con alta disposicion al libre comercio.

Existe un procedimiento de calculo de los tributos aduaneros para mercancias
importadas, partiendo del primer impuesto a que estan afectas y que continta en forma
de cascada. Para cada impuesto se incluye un ejemplo ilustrativo, en el que se detalla
los rubros que forman parte para su calculo e indicandose el monto del impuesto
respectivo (resultado), no asi el monto total de la obligacion tributaria aduanera, por

cuanto el monto total esta conformado por los impuestos a que esté afecta la mercancia,
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segun en el Arancel Centroamericano de Importacién, la que se especifica en el

apartado de Total de la Obligacién Tributaria Aduanera.

En primer lugar, se tienen los derechos arancelarios a la importacion (DAI), que son
los derechos arancelarios a la importacién de mercancias establecido en el arancel
centroamericano de importacion, expresados en términos ad-valorem, conforme el

articulo 17 de la ley 6986 del 16 de mayo de 1985.

Formula:

Monto DAI = (VA x TC) x %DAI

Ejemplo. Se importan a territorio nacional de la Republica de Panama 100
Sillas, procedentes de Colombia, con un valor aduanero de COP 60,000,000.00, tipo de

cambio 0.000294565 USD/COP, DA a que esta afecto 3%.

Calculo:
Monto DAI=  (vax tc) x %dai
Monto DAI = (COP 60,000,000.00 x 0.000294565 USD/COP) x 3%

Monto DAI =USD 530.22

Para determinar con exactitud el porcentaje arancelario que debe pagarse para lograr
los objetivos de exportacion, debemos tomar en consideracion la comisién arancelaria

de la version sexta enmienda de la Ley de Aranceles de Importacién de la Republica
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de Panama donde se establece el sistema armonizado de designacion y codificacion de

mercancia.

Ademaés, es importante tener claridad de los productos o partes a impotar y asi
identificar en el Sistema Arancelario Centroamerica (S.A.C) el Derecho Arancelario a

la Importacion (D.A.l) que se debe pagar.

La estrategia del Océano Azul

Esta estrategia fue conocida debido a su uso por El Cirque du Soleil, quienes dejaron

de tratar de vencer a la competencia y buscaron espacios donde pudieran ser Unicos.

La base de esta estrategia es que hay océanos rojos y azules. Rojos son aquellos
donde las empresas compiten entre si para ser mejores, con fronteras definidas, con el
fin comin de obtener la mayor participacién en la demanda existente. Los océanos
azules son aquellos donde hay empresas Unicas, donde no tienen que competir con

alguna otra, por lo que tienen todas las ventajas a su favor.

Los océanos azules surgen cuando las empresas que se encuentran en los océanos

rojos se atreven a traspasar sus fronteras y se establecen limites muy distintos a los

existentes.
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Cham Kim y Renée Mauborgne (2005) muestran cémo utilizar la estrategia en su
libro de La Estrategia del Océano Azul. Comparan las estrategias utilizadas en los dos
océanos, como por ejemplo: en un océano rojo las empresas se centran en competir en
el espacio existente del mercado con la finalidad de vencer, se planifica la operacion
de una empresa para diferenciarse de otra o tener un bajo costo. En cambio, en los
océanos azules se crea un espacio donde no se tenga competencia, se busca una nueva
demanda, las actividades son alineadas para lograr ser diferentes y con un costo méas

bajo.

Entre las herramientas a utilizar para la aplicaciéon de esta estrategia, los autores
presentan:

1) El cuadro estratégico, en el cual se busca capturar la realidad del mercado con
variables de importancia, pero la comparacion no se debe hacer con los
competidores y clientes actuales, sino en las alternativas y con los no clientes.
De esta forma se encontraran nuevos limites que permitiran entrar a un océano
azul.

2) EIl esquema de las cuatro acciones: estas acciones son reducir, eliminar,
incrementar y crear. Es decir, que variables del mercado actual se deben recudir
muy por debajo de lo normal, cuales variables que la industria da por sentadas
pueden eliminarse, cuales se deben incrementar muy por encima y cuales se

deben crear ya que nunca se han tomado en cuenta.

Esta herramienta nos ayudara a tener una nueva curva de valor.
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Luego esta informacion se utiliza para llenar lo que los autores denominaron la
“matriz eliminar-reducir-incrementar-crear” lo que mostrara en lo que se esta
enfocado, como por ejemplo en incrementar y crear solamente. Ademas, da
facil visibilidad a las gerencias de las compafiias de lo que se quiere hacer,

generando mayor compromiso a la hora de aplicarla.

Marketing Digital

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas
a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y
traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas
herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad
de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas. Se conocen dos

instancias: (Marketing digital, 2014).

La primera se basa en la web 1.0, que no difiere de la utilizacion de medios
tradicionales. Su mayor caracteristica es la imposibilidad de comunicacion y
exposicion de los usuarios. Solamente la empresa tiene el control de aquello que se
publica sobre si misma. (Marketing digital, 2014). Con la web 2.0 nace la posibilidad
de compartir informacion facilmente gracias a las redes sociales y a las nuevas

tecnologias de informacidn que permiten el intercambio casi instantaneo de piezas que
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antes eran imposibles, como videos, gréfica, etc. Se comienza a usar internet no solo
como medio para buscar informacién sino como comunidad, donde hay relaciones

constantemente y feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo.

En este nuevo &mbito se desarrolla la segunda instancia del marketing digital ya que

los usuarios pueden hablar de la marca libremente. (Marketing digital, 2014)

Las técnicas de comercializacion deben entonces cambiar su paradigma. Si antes los
distribuidores, los medios, y los productores eran los que tenian el poder de la opinion,
ahora el foco debe cambiar al usuario. Este es capaz de buscar aquello que quiere
gracias al poder de los search engines (Google, Yahoo, Bing, etc.), y no solo preguntar
a los medios dados si su decision es correcta, también tiene la posibilidad de leer

resefias, comentarios y puntuaciones de otros usuarios. (Marketing digital, 2014).

Aspectos aplicados a la empresa:

Aranceles:

Las sillas que se comercializaran desde la Republica de Colombia hacia la Republica
de Panama estdn compuestas de dos partes: las patas de las sillas hechas de metal,
especificamente Acero Inoxidable y la parte del asiento y el respaldar son de plastico,

especificamente polipropileno, por lo que son dos tipos de aranceles que deben pagarse.
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La importacion a realizar seria de un producto terminado para ensamblar en Panama,

por lo que se descarta la utilizacion de codigos de importacion para materias primas.

En la Seccién XX del S.A.C se menciona los cddigos a aplicables a Mercancias y

Productos Diversos. Especificamente, el cddigo 9401 trata las distintas opciones de

Asientos, distinguiendo entre ellos por uso o material. En el cddigo 9401.90 menciona

el arancel aplicable a las partes separadas de los asientos. Este es el arancel que se usara

de referencia para el calculo de las bases metélicas y las piezas de plastico de las sillas.

CODIGO DESCRIPCION DAl |ITBMS
% %
9401.9 Partes
Bases de metal; mecanismos para asientos
9401.90.10.00.00 3 7
giratorios de altura ajustable; bastidores de metal
9401.90.20.00.00 | Conchas plasticas moldeadas para fabricar sillas 3 7

Localizacién del Inmueble Donde Funcionara la Empresa

Para el inicio de las operaciones de la empresa se ha decidido que rente un inmueble

el cual servira de almacén y oficina de distribucion, preferiblemente ubicada en alguna

zona franca con ventajas logisticas que faciliten la Mision de la empresa en su

condicion de distribuidor regional.
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Segln Barahona et. al. (2010), la ubicacion idénea de la Empresa Comercializadora
de Sillas puede ser determinada mediante el Método Brown y Gibson, que combinan
factores objetivos posibles de cuantificar, con factores subjetivos a los que asignan
valores ponderados de peso relativo. EI Método consta de cuatro etapas:

1. Asignar un valor relativo a cada factor objetivo (FOI) para cada localizacion
optativa viable.

2. Estimar un valor relativo de cada factor subjetivo (FSi) para cada
localizacion optativa viable.

3. Combinar los factores subjetivos y objetivos, asignandoles una ponderacién
relativa para obtener una Medida de Preferencia de Localizacion (MPL).

4. Seleccionar la ubicacion que tenga la maxima MPL.

Igualmente, para la determinacion, seleccion y compra del mobiliario y equipo, la
Empresa Comercializadora de Sillas tomara en cuenta entre otros factores los
siguientes:

e Proveedor

e Precio

e Flexibilidad

e Mano de Obra necesaria
e Equipos Auxiliares

e [nfraestructura necesaria
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En cuanto al area de trabajo, la Empresa Comercializadora de Sillas XYZ contara,
principalmente, con 3 areas de trabajo, las cuales se deben distribuir estratégicamente
para integrar a todas las actividades administrativas y de produccion, tal como se sefiala

a continuacion.

Area de Administracion y Contaduria: en esta se realizaran todas las actividades
relacionadas a supervision de procesos, facturacion, ventas, etc.

Almacén de Producto: este es donde se tendran almacenadas las partes de las sillas
para luego pasar al area de produccién para su ensamblaje.

Area de Produccion: esta area debe estar cercana al almacén y en la misma se
realizara el ensamble de las partes para obtener el producto terminado. Una parte de
esta area serd destinada para tener el producto armado a la espera de retiro por parte de

un transporte para llevarlo hasta el cliente.
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METODOLOGIA

Metodoldgicamente este trabajo se enmarca en una investigacion de campo de tipo
exploratoria, ya que se busca mostrar una vision general y aproximada respecto a una
realidad. Se recolectara informacion para luego organizarla y analizarla, con el fin de
exponer conclusiones para cada etapa del plan de negocio para empresa

comercializadora de sillas en la Republica de Panama.

Asimismo, esta investigacion se llevara a cabo en Ciudad de Panama, tomando
como muestra aquellas empresas que puedan prestar un servicio similar al que la
empresa XYZ estaria prestando. De igual manera, se utilizaran tanto fuentes de datos
primarias como secundarias, ya que tendra que acudir a leyes y normas existente, para
la realizacion del anélisis documental y, ademas, mediante la observacidn y entrevista
se estara evaluando la oferta y demanda del producto con proveedores locales y clientes

potenciales.
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RESULTADOS Y ANALISIS DE RESULTADOS

A continuacion se presentara detalladamente la aplicacion de los puntos sefialados

en nuestro marco tedrico, en cuanto a la estructuracion del plan de negocio.

e Estructura ideoldgica
o Mision: Ser una empresa lider en la distribucion mobiliario para
espacios publicos, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes con
productos de calidad, servicio personalizado, eficiente y rentable
o Vision: Ser una empresa reconocida como la mejor empresa de
distribucion de la region, siendo la primera opcion de compra entre
nuestros clientes.
o Valores:
= Calidad en productos y servicios
= Responsabilidad con nuestros clientes y el medio ambiente
= Honestidad con nuestros clientes y proveedores, mediante
comportamiento éticos y leales.
o Ventajas competitivas: Este punto se amplia en la Estructura del
Entorno. Se muestra, especificamente, con el andlisis de

posicionamiento.
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e Estructura del entorno:

o Andlisis FODA:

Fortalezas Oportunidades

Calidad y durabilidad de los productos

Fabrica en Colombia: Logistica de
importacién mas rapida y sencilla.
Capacidad de confirgurar pedidos a la
medida

Pecio competitivo debido a la devaluacién del
COP

Capital de inversion limitado.

Pequefia estructura organizacional

Somos un nuewo actor en un mercado donde
hay distribuidores consolidados

La devaluacién continua del Peso
Colombiano, representa una competitividad
de costos

Auge de la industria de la construcion en
Panama

El brote de Corona Virus mantiene un
bloqueo a las exportaciones Chinas

Debilidades Amenazas

El tratado de Libre Comercio Panamé-
Colombia sigue dormido y sigue activa una
“Guerra Fria” Comercial

Incertidumbre sobre la economia de Panama

o Anédlisis de posicionamiento (ver Anexo 1. Mapa de Posicionamiento)

ACTUAL
COMPETIDORES DEL MERCADO XYZ Mays Fursys gi’;‘;’:'s
Principales Afributos
Innovacién Tecnolégica 8 9 7 [
Soporte técnico 9 8 8 7
Tiempos de Entrega 9 7 5 5
Precio 7 7 8 5
Garantia 9 9 9 9
Respaldo 9 9 9 9
Calidad 8 9 7 7
Satisfaccién 9 9 9 9
Reconocidos 3 8 8 8
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o Segmentacion de mercado:

Clientes

Empreses Pequefias

Detalle

Locales pequefios con presencia a nivel de calle
para clientes directos (principalmente personas
naturales)

Ejemplos

Tiendas pequefias

Empresas Medianas

Distribuidores medianos con locales a nivel de calle
para clientes directos (persona natural o juridica)

General Supplier, Fursys

Target
deseado

Empresa Grandes

Distribuidores de gran escala con almacenes
grandes y capacidad de venta a personas naturales
y juridicas

Discowery Center, Do it, Nowey

e Estructura mecéanica.

Para iniciar las operaciones de la empresa solo se atendera mercado local

(Panama) para luego tener presencia en el resto de los paises de la Regidn

Centroamericana.

o Estrategia de distribucion y ventas: la venta se realiza directamente a

personas juridicas, ya sea para uso directo o para venta al publico. La

distribucion del producto se hara al momento de la venta directamente

a donde lo solicite el cliente.

Publicidad: debido al target de cliente deseado, la publicidad de la

empresa XYZ va dirigida a pares, es decir, otras empresas juridicas que

buscan rentabilidad de sus negocios con mejoras de tiempos de entrega,

calidad de producto y precio.

Con el anélisis de posicionamiento realizado en la estructura del entorno, se

realizé un ovalo resumen donde se indican los factores con los que se quieren que los
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clientes identifiquen como “el mejor aliado comercial”. Este dvalo servird de base para
la estrategia publicitaria de la empresa. (Ver Anexo 2. Ovalo de posicionamiento)
e Estructura financiera
Se realizd la proyeccion de Ganancias y Pérdidas a 5 afios, tomando en
cuenta precio promedio de los productos disponibles para la venta y gastos
operativos minimos a cubrir. Obteniendo los siguientes resultados de Utilidad
antes de impuesto:

Utilidad antes de

Impuesto
Aiio 1 S 1,644
Aio 2 S 19,103
Aio 3 S 40,741
Aho4 S 67,396
Ao 5 S 100,067

Para mas detalles de este analisis ver Anexo 3. Ganancias y Pérdidas proyectado;
Anexo 4. Detalle de Gastos Operativos; Anexo 5. Variables de ventas y Anexo 6. Flujo

de Efectivo Operativo

e Recursos humanos.
Se definid que para comenzar las operaciones se requeriran de tres colaboradores,
dedicados a las siguientes actividades:
- Ventas y tareas administrativas como facturacion.
- Operaciones y logistica

- Bodega
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Se establece tercerizar servicios como contables, mercadeo y publicidad,

transporte.

El detalle de los costos de estos rubros mencionados se especifica en el Anexo 3.

Detalle de Gastos Operativos.
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CONCLUSIONES

La realizacion de este proyecto muestra los parametros iniciales para comenzar
una empresa distribuidora de sillas en Panama, cumpliendo de esta forma el objetivo

general del trabajo.

A lo largo del desarrollo del proyecto se fueron cumpliendo, también, los
objetivos especificos como conocimiento de marco regulatorio y fiscal, analisis de
competidores, definicion de matriz DOFA, elementos que muestran el entorno donde
se desarrollara la empresa y expone indicadores que seran de utilidad para ser una

empresa exitosa.

Entre las conclusiones mas resaltantes de este proyecto se puede mencionar las
ventajas competitivas que se tendria como empresa frente a los competidores, tales
como tiempos de entrega, ya que la gran mayoria de las empresas competidoras
trabajan con proveedores de otros continentes como Asia 0 Europa, mientras que
nuestro proveedor es de un pais vecino (Colombia). Este mismo punto favorece a la
empresa XYZ debido al ahorro en costos de importacion, lo cual se traslada a los

clientes con mejores precios.

Otra variable que se establecio a lo largo del proyecto que servird como ventaja

competitiva es el servicio de soporte técnico, lo que genera la posibilidad de crear
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agentes autorizados para que presten un servicio de calidad a los clientes siempre que

lo requieran, de esta forma, la empresa siempre tendra clientes satisfecho.

Por otra parte, con la proyeccién de Ganancias y Pérdidas realizada, se muestra
la viabilidad del sostenimiento como negocio en marcha de la empresa a 5 afos,
indicando aspecto que se deben tener en cuenta para reducir la posibilidad de que el

Nnegocio no sea exitoso.

Al comienzo del proyecto se establecié un objetivo especifico de determinacion
de Capital inicial y tomando en cuenta la proyeccion de Ganancias y Pérdidas, se
estable que la empresa puede iniciar con un aporte entre $40,000.00 y $60,000.00
aproximadamente, con lo que se podran cubrir entre 4 0 6 meses de gastos operativos
y 2 compras de inventario, para los meses siguientes se estima comenzar a operar con

los fondos generados por la empresa.
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RECOMENDACIONES

Podemos recomendar a los accionistas de la empresa XYZ que aprovechen las
oportunidades que fueron mostradas en la matriz DOFA desarrolla en el trabajo, ya que
son variables que tiene a su favor para el crecimiento sostenible de la empresa. Entre
estas variables podemos destacar el estancamiento actual que tienen el comercio con
China, lo cual brinda una gran ventaja a la empresa como proveedor para el mercado
regional y que teniendo como base principal Panam4, pais preparado logisticamente

para la operacién, tiene la posibilidad de cumplir con oportunos tiempos de entrega.

Se recomienda el uso de la tecnologia para facilitar el proceso de ventas, como,
por ejemplo, manejar catalogos digitales, sistema de inventario que muestre existencias
al momento y que también genere alertas cuando los inventarios estan llegando a

valores minimos establecidos.
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ANEXOS

Anexo 1. Mapa de Posicionamiento
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Anexo 2. Ovalo de Posicionamiento

Queé hace la marca por mi? Como describo a la marca?

Aspectos

Racionales

Aspectos
Emocionales

- 7 . )
Como la marca me hace lucir? Como me hace sentir la marca?



Anexo 3. Ganancias y Pérdidas proyectado

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 1,644

0.9%

$ 19,103

1062.0%

$ 40,741 16.2%

113.3%

XYZS.A. YEAR  Budget | YEAR  Budget YEAR  Budget YEAR  Budget YEAR  Budget
P&L 1 %vVs 2 %vs % 3 %vVs % 4 %vVs % 5 %vs %

Ventas Ventas Var vs Ventas Var vs Ventas Var vs Ventas Var vs
TOTAL Brutas TOTAL Brutas Afo Anterior| TOTAL Brutas Afio Anterior TOTAL Brutas Afo Anterior TOTAL Brutas Afio Anterior
VENTAS $177,000 '100.0% $ 210,674 100.0% 19.0%| $ 250,755 100.0% 19.0%| $298,461 100.0% 19.0%| $ 355,243 100.0% 19.0%
COSTO DE VENTAS 53,100 . 30.0%| $ 63,202 30.0% 19.0%| $ 75,227 30.0% 19.0%| $ 89,538 30.0% 19.0%| $106,573 30.0% 19.0%
UTILIDAD BRUTA $123,900 g 70.0%| $147,472 70.0% 19.0%| $175,529 70.0% 19.0%( $208,923 70.0% 19.0%| $248,670 70.0% 19.0%
GASTOS OPERATIVOS $122,256  69.1%| $128,369 60.9% 5.0%| $134,787 53.8% 5.0%| $141,527 47.4% 5.0%| $148,603 41.8% 5.0%

65.4%

$100,067

53



Anexo 4. Detalle de Gastos Operativos

RUBRO DE GASTOS CANTIDAD VALOR PROMEDIO TOT_AL GASTO
UNITARIO US$ (cantidad x USS)
PERSONAL DE VENTAS 1 uUsD 650.00 | USD 929.50
PERSONAL DE TALLER 1 usbD 600.00 | USD 858.00
PERSONAL DE OPERACIONES 1 usD 850.00 | USD 1,215.50
SERV. CONTABLES usbD 300.00
ALQUILER DE BODEGA usD 2,500.00
LUZ Y ENERGIA usD 1,000.00
COMUNICACIONES (TIf, celular, internet, Cable, etc) usbD 200.00
VEHICULOS, TRANSPORTE usD 75.00
MERCADEO Y PUBLICIDAD usD 500.00
POLIZAS DE SEGUROS uUsD 200.00
COMISIONES BANCARIAS (Tarjeta de Credito & otros) usD 900.00
OTROS GASTOS usbD 1,510.00
TIOTAL GASTO MES USD 10,188.00
Anexo 5. Variables de ventas
Afio 1 Afio 2 % Var v§ afio Afio 3 % Var st afio Afio 4 % Var st afio Afio 5 % Var v§ afio
anterior anterior anterior anterior
TOTAL MESES 12 12 12 12 12
TICKET PROMEDIO $59.0 $61.1 3.5% $63.2 3.5% $65.4 3.5% $67.7 3.5%)
Total Tickets Afio 3,000 3,450 15.0% 3,968 15.0% 4,563 15.0% 5,247 15.0%
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Anexo 6. Flujo de Efectivo Operativo

OPERATIVE CASHFLOW
US$

YEAR

177,000
40,000

217,000

175,356
175,356

@ B B n

W

YEAR

210,674

252,318

191,571
191,571

YEAR

250,755

311,502

210,014
210,014

YEAR

298,461

399,950

231,065
231,065

YEAR

355,243

524,128

255,176
255,176
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