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RESUMEN EJECUTIVO

Para los panamefios que viven en la ciudad de Panama, se torna dificil para ellos
encontrar los servicios basicos para el hogar tales como limpieza, fumigacion,
electricidad, etc; y es cuando la mayoria de los panamefios no tienen una herramienta
efectiva para encontrar y validar la experiencia de los proveedores. Panama ha
mantenido un crecimiento sostenido en los ultimos 10 afios promediando 6% con una
fuerte migracion y en donde se han venido observando fuertes inversiones en la
industria de la construcciéon de viviendas y reparaciones, por lo que ha futuro los
servicios para estas viviendas es clave. Ademas de lo anterior, en Panama existen en
promedid 1.5 teléfonos mdéviles por habitante, y que alrededor del 95% de los
potenciales usuarios utilizarian una aplicacidn web para realizar la busqueda de los
servicios basicos para el hogar, podemos validar que existe la oportunidad de que las
nuevas tendencias en el uso de las aplicaciones mdéviles, ayudan a solucionar las

necesidades que tienen las personas.

En Dr. Servicios pudimos identificar que existe una oportunidad; por medio de la
creacion de una aplicacion movil dedicada 100% al sector de servicios para el hogar,
que esta disefiada para crear una herramienta eficaz para la busqueda de las
companias que ofrecen los servicios basicos para el hogar y a los proveedores la
oportunidad de promover sus servicios por medio de una aplicacion maovil que ofrece el
acceso a la inteligencia de negocios, aplicacion que gand el interés del 95% de
potenciales usuarios y del 70% de los clientes que fueron encuestados. Dr. Servicios
busca mejorar la calidad de vida de la poblacién buscando mejorar la calidad de los
servicios para el hogar que se prestan en la ciudad de Panama. Dr. Servicios presenta
un potencial mercado de $2.2 millones de ddlares anuales, y busca obtener 1,666
potenciales clientes y 500,000 usuarios en la ciudad de Panama. Dr. Servicios busca
entregarle valor a la sociedad creando mas que un directorio movil, es crear una

comunidad de usuarios que colaboren para mejorar el servicio.

Calculamos una inversion inicial para este negocio de $95,088.54 dodlares, con un VAN
positivo de $92,091.28 y con una TIR de 51%, evidenciando de esta forma que el
proyecto tiene el potencial para entregarle a los inversionistas un VAN positivo.




I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Panama crecio entre el 2001 y el 2013 7.2% vy siguio creciendo 6.2%, 5.8% y 6.0% en

los anos posteriores, y se esperan crecimientos para los siguientes afios.

Segun estadisticas del 2016 la poblacion de Panama es de 4,037,043 habitantes y con
proyecciones al 2020 de 4,278,500 habitantes. Panama se encuentra como el 2do pais
de la region en poblacion urbana con un 60% de la poblacion. Por tanto los niveles de
construccion en los distritos de la ciudad (Panama y San Miguelito) suman 1,411
edificaciones con un total de 3,904 unidades de vivienda para el 2015.

A través de encuestas y entrevistas a personas en ciudad de Panama (Ver anexo 4) y
empresas de servicios basicos (Ver anexo 5), pudimos evidenciar una fuerte
problematica. EIl 94% de las personas encuestadas han tenido la necesidad de buscar
servicios basicos para su hogar y 75% de ellos han tenido que depender en referencias

personales por no encontrar la informacién en medios (Directorio, Internet, etc.).

Al entrevistar a empresas en el sector (Limpieza, Fumigacion, etc.) encontramos que el
32% consigue sus referencias boca a boca y el 22% utiliza las redes sociales para
obtener referidos y no utilizan medios conocidos por no estar dirigidos y enfocados a su

industria.

Debido a la alta penetracidon de teléfonos moviles en Panama, (mas de 6 seis millones),
al alto trafico de transacciones moviles entre el 80% y el 90% del total (Ver anexo 8) y
que el 96% de los encuestados considera que una aplicacion mévil seria util para
buscar y solicitar servicios para el hogar, (Ver anexo 6) se ha definido una oportunidad.

Se identifica como oportunidad de negocio el desarrollo de una aplicacion movil
dedicada a la industria de los servicios basicos para el hogar, en donde se conectaran
directamente usuarios con empresas de estos servicios, asegurando a la empresa una
plataforma de promocién especializada en su industria con elementos de inteligencia de
negocio y a los usuarios una plataforma con un portafolio completo de servicios y el

valor de las referencias personales de miles de usuarios.

Los detalles de la oportunidad se encuentra en la parte | del plan de negocio.




Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

Dr. Servicios se encuentra en el sector terciario en la industria de los servicios
especificamente. La poblacién comprendida entre los 20 a los 59 afos de edad son los
potenciales usuarios de la aplicacion y las companiias que ofrecen los servicios basicos
para el hogar serian consideradas nuestros potenciales clientes. Gracias a que
Panama cuenta con mas de 6 millones de celulares activos, esto a estimulado a que
cerca del 90% de las transacciones y busquedas en internet sean realizadas a través

de teléfonos moviles.

Actualmente existen desarrolladas algunas aplicaciones y paginas web que
promocionan servicios para el hogar y diferentes areas, y ademas sirven como

directorio para busquedas de estos.

Por medio de los analisis PESTLE Y PORTER se encontré6 que el entorno para
desarrollar el negocio es muy sano y cuenta con alta competitividad y ademas se dan
las condiciones para invertir ya que existe la oportunidad por carecer la industria de
competidores posicionados.

El tamafo de mercado fue estimado por encima a los 2 millones de ddlares anuales con
un mercado objetivo de mas de 1500 clientes, lo que hace atractiva la inversion en el
proyecto.

Aunque en la actualidad existen competidores que estan posicionados en el mercado,
como paginas Amarillas, Encuentra 24, carecen de un posicionamiento en el rubro, por
lo que nuestro modelo de negocio esta enfocado a la industria donde estos
competidores no han prestado la atencién requerida y también identificamos una
oportunidad en lo que son los competidores indirectos los cuales nos van a ayudar de

forma directa a posicionarnos en la mente de nuestros usuarios y clientes.

Los detalles de este analisis se encuentran en la parte | de este plan de negocios.




lll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

Dr. Servicio propone un modelo de negocio a través del desarrollo de una aplicacion
movil y plataforma web para ayudar a las personas en busqueda de servicios basicos
para el hogar y a las compaiias que ofrecen estos servicios, a conectarse y asi poder

resolver cada uno sus necesidades.

Se fijaron objetivos enlazados con alcanzar el reconocimiento de la aplicacion tanto
para usuarios como para los clientes y de igual forma alcanzar el punto de equilibrio y
los ingresos establecidos.

Mediante analisis FODA se determin6 que la empresa tiene muchas oportunidades por
la alta penetracion de internet y el sector mévil en Panama, por lo que sus fortalezas
seran aplicadas sacando ventaja del enfoque a la industria. Esto se lograra con un
equipo gestor con experiencia en el sector inmobiliario y ventas, entrenando al personal
con brindarle a los clientes y usuarios una plataforma confiable y un servicio de calidad
para lograr posicionar la empresa como una comunidad que va a crear valor para los
clientes y usuarios por estar enfocada en la industria y que creara confianza por la

valorizacion de los servicios que se brindan, por parte de usuarios.

Dr. Servicios utilizara una estrategia de entrada FREMIUN para que los clientes
puedan valorar las oportunidades que se les ofrecen y asi aprovechar a los usuarios y
el posicionamiento que se obtendra a través del marketing dirigido a través de los
medios seleccionados para este fin. Ser la primera herramienta de busqueda en la
ciudad de Panama es parte de la vision y mision de la compafia, pero se busca el
escalamiento al resto del pais, posteriormente a otros paises de la regién y a otros
rubros. Todo lo anterior no puede alejarse del compromiso que tenemos con el medio
ambiente, por lo que en Dr. Servicios no existen potenciales amenazas para este. Lo
que buscamos es entregarle a la comunidad una herramienta confiable de busqueda y
de igual forma crear nuevas fuentes de empleos y oportunidades para nuestros clientes

de crecer lo que se transforma en crecimiento econémico para el pais.




Los detalles de este capitulo se encuentran en la parte | de este plan de negocios.
IV. PLAN DE MARKETING

EL Plan de Marketing se plane6 utilizar una estrategia competitiva, con objetivos fijados
a corto plazo y largo plazo y fijando como los principales penetrar en los mercados
objetivos de los clinetes en un horizonte de 5 afos entre 15% y 25%, lograr
posicionarnos en el 75% TOP OF MIND de los usuarios de la aplicacion para este
mismo periodo. Todo esto se planed lograrlo utilizando una estrategia de segmenta
tanto para usuarios de la aplicacién, asi como para los clientes de esta. Para tal fin se
segmento geograficamente y demograficamente a los usuarios de la ciudad de Panama
entre las edades de 20 a 59 afos de edad; y a las compafiias en ciudad de Panama,
debidamente registradas. Se utilizara un elemento diferenciador con un esquema de
economia colaborativa y crowdsourcing, en donde clientes y usuarios podran

interactuar en una plataforma confiable.

Dentro de la estrategia de precio nuestros usuarios podran utilizar la aplicacion de
forma gratuita y a nuestros clientes se le ofreceran los primeros 6 meses de uso de la
aplicacion de manera gratuita, “FREEMIUM”. Se definiran planes de membresia desde
el Basico hasta el Premium, que varia entre los $75-$100.

La aplicacién se llevara anuestros clientes de manera directa y mostrarle todas las
bondades de la aplicacion y persuadirlo a que la use como su medio de promocién. A
los usuarios, se llevara mediante una estrategia de alta visibilidad utilizando un plan de

marketing multicanal.

Las estimaciones de demanda se calculé que alcanzara los $328,655.36 al final del afio
5to., esto segun nuestras estimaciones de numeros de clientes que se esperan obtener

para cada ano.

Para el desarrollo del plan de marketing se planearon utilizar diferentes canales o
herraminetas digitales e impresas y pocisionaminetos estrategicos. Para lograr este fin,
se estimo un presupuesto anual de $14,276.00.

Los detalles del plan de marketing, se encuentran en la parte | del plan de negocios.
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V. PLAN DE OPERACIONES
5.1. Estrategia, alcance y tamaino de las operaciones

La estrategia de Dr. Servicio estara basada en dos pilares principales para poder
brindar una ventaja diferenciadora en el mercado y poder crear lealtad en sus usuarios

y clientes; de manera que este servicio se mantenga en linea sostenible en el tiempo.

Como primer pilar, un servicio personalizado para los clientes es clave para la creacion
de lealtad, y para entregar al cliente la ventaja competitiva que obtendran con la
aplicaciéon de Dr. Servicio. Para lograr esto se contara con un equipo comercial
completo al cual se le entrenara en ventas de resultados, para que los clientes puedan
palpar los atributos diferenciadores y su disposicion a pagar un diferencial de precio
crezcan. Este mismo equipo comercial, desarrollara junto a los programadores locales
una estrategia de inteligencia de negocios para los clientes basada en todos los datos y
retroalimentacion recibida en los perfiles de los clientes.

El segundo pilar sera la plataforma tecnoldgica, el App Movil y Plataforma Web, que
sera el medio por el cual se entregara la propuesta de valor tanto a clientes como
usuarios; por lo cual esta debe estar en constante innovacion, asi como también con
servidores confiables que aseguren el funcionamiento y la informacion de los clientes.
El desarrollo y mantenimiento de la App Movil junto con la demanda de los servidores
se planea trabajar junto a terceros expertos, que ya mantienen la infraestructura de
desarrolladores, marketing y servidores para el inicio de una aplicacion como esta. De
esta manera se asegurara de tener expertos delante del mantenimiento y mantener
costos operativos bajos al no necesitar de una gran cantidad de desarrolladores de
planta personales o de servidores fijos ya que los mismos se pagan por demanda. Se
contara con un sistema de validacion de los comentarios y puntuaciones y un
administrador que cuidara las mismas; es importante que solo personas que hayan
podido recibir los servicios sean capaces de recomendar y de esta manera

mantendremos la confianza en clientes y usuarios.
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Se buscara tener oficinas en un ambiente de colaboracion y coworking, que promueva

la innovacion y libertad de trabajo, en un area cercana a clientes y colaboradores.

5.2. Flujo de Operaciones

Los procesos criticos tanto internos como externos van ligados directamente a los
procesos comerciales que vendrian siendo los externos y los procesos de desarrollo
tecnologico serian los internos que controlaran todo el funcionamiento correcto de la

aplicacion moévil y el portal web. Los procesos principales seran los siguientes:

Proceso de Ventas: este proceso es el principal ya que recorre todos los pasos desde
la busqueda de clientes y captacion hasta el cierre y seguimiento de los mismos. Este
proceso se considera critico ya que sera parte de la ventaja competitiva que se buscara,
al ofrecer atencion personalizada. Este proceso sera realizado mediante los vendedores
de la compaiia con la asesoria del Gerente Comercial de la misma. El flujo de esta
operacion se presenta a continuacion y el detalle en los anexos. (Ver anexo 30)

Reunion . o
Cierre Seguimiento

Investigacion Captacion Inicial/Propuesta ‘

<« v <« v - - v v

Flujo de Operacién de Ventas. Fuente: Elaboracién Propia

Proceso de Desarrollo Tecnolégico: este proceso es critico ya que involucra desde
los requisitos de la aplicacion, las pruebas y la puesta en marcha de la misma; asi como
también el mantenimiento post-lanzamiento. Este proceso se trabajara en conjunto con
una agencia externa. Se han hecho reuniones con la agencia para entender el proceso
de el desarrollo de la app movil y los servidores. El proceso se desarrollara mediante el
método SCRUM que, apuesta a una estrategia de desarrollo incremental, en lugar de
planificacion y ejecucion completa, un proceso de calidad mas basado en la
retroalimentacion de personas y procesos solapados en vez de solo continuos. Este
meétodo aportara a que el producto que se lance este mucho mas acorde a lo que los
clientes y usuarios esperarian de él y no solo lo que las capacidades de la empresa
decidan que es mejor. Con esto estariamos adaptandonos a una estrategia de “Lean

Startup” (Ver anexo 31), creando impacto desde el primer dia y manteniendo inversion

12



inicial baja. Ver flujo de metodologia SCRUM mencionado a continuacion:

Reunion
diaria

Reunion
mensual*

Sprint
(iteraciones)

Fuente: Scrum (desarrollo de software). Enlace Web: https://es.wikipedia.org/wiki/Scrum_(desarrollo_de_software)

Proceso de Busqueda de Servicio y Validacion de Comentarios: uno de los
atributos diferenciadores de Dr. Servicio es la posibilidad de brindar una aplicacion
movil con una interfaz sencilla y rapida de usar para encontrar servicios basicos de
hogar, con la confianza de puntuaciones y comentarios de miles de usuarios. Por ende,
este proceso es critico que se pueda desarrollar de manera facil. Se conversoé con los
desarrolladores y se desarrollaran dos niveles de seguridad para los mismos; el primero
es una interaccion entre cliente y usuario en la aplicacion, y el segundo es la validacion
de parte del administrador local. El proceso se muestra a continuacion, y los detalles

en los anexos. (Ver anexo 32)

Filtro
Administrador

Liberacion

Trabajo Trabajo Comentarios

Escoger Iniciar
Proveedor J Contacto

Inicio de { Finalizar

Flujo de Contacto y Validacién de Comentarios. Fuente: Elaboracidn Propia
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5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El plan para la implementacion de Dr. Servicios iniciara con las pautas desarrolladas
por los emprendedores de esta idea, quienes junto a la agencia escogida para la
aplicacion movil trabajaran de manera paralela en el desarrollo de la misma; se
trabajara junto a la compania ASESORIA DE TECNOLOGIA DE INFORMACION
PROFESIONAL. Con la misma los pasos iniciales seran los de la creacion de la imagen
corporativa (Logo, tarjetas, banners) y prestaran la asesoria para la inscripcidon de la
idea en el Ministerio de Comercio e Industrias para proteger la propiedad intelectual
sobre la misma; esto se hara con una firma de abogados comerciales que esta por

definir. (Ver anexo 33) Esto es primordial para el inicio del emprendimiento.

Como paso siguiente se inician las labores de el desarrollo de la aplicacion que
incluiran reuniones semanales y mensuales, iterando hasta conseguir la aplicacion de
manera deseada; esto ira acompanado de focus groups para potenciales clientes y
usuarios que prueben los prototipos de la aplicacion para llevar su retroalimentacion al
desarrollo. Esta fase incluira pruebas en ambas plataformas Android y iOS, para
asegurar que funcione en todo el rango de dispositivos en el mercado, y se ira
asegurando que la cantidad de datos sea sustentable en los servidores; esto forma
parte de la metodologia SCRUMM mencionada anteriormente. Paralelamente se estara
trabajando en la creacion de las imagenes y las redes sociales, asi como también el
video promocional de la compafia; y se empezara de manera previa el envio de
correos masivos generando interés previo en la aplicacion, para asegurar un fuerte
inicio con alta demanda. Al iniciar la operacion se contrata a la Asistente Administrativa
quien apoyara en todo el papeleo inicial de la compainiia, y del Desarrollador Jr quien se
capacitara correctamente junto a la agencia para el soporte y mantenimiento de la

aplicacion movil.

Junto con este equipo inicial se pasa entonces a la seleccion final de las oficinas, junto

con el correcto equipamiento necesario para el inicio de las operaciones. Se procurara
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escoger una oficina con todos los implementos para minimizar la inversién inicial. Esto
se debe tener listo en 3 meses antes del lanzamiento, ya que se usaran como base
para toda la preparacion previa necesaria antes de la presentacion y lanzamiento de la
aplicacion como entregable.

Un mes antes se planifica el evento de lanzamiento de la aplicacién, a la cual se
invitaran potenciales clientes claves, asi como posibles aliados comerciales futuros.

(Ver anexo 34)
5.4. Dotacion

Tomando en consideracion las ventajas y atributos que Dr. Servicio quiere entregar a
sus clientes, se debe dotar de mano de obra calificada para entregar valor, asi como
también capaz de constantemente innovar la plataforma tecnoldgica de la empresa; en
tal caso la dotacion va mas enfocada en activos intangibles como el valor de marca,
aplicacidon movil y el personal capacitado. Inicialmente se contratara al equipo base
(Asistente Administrativa y Desarrollador) capaces junto a los emprendedores de poner
la aplicacion en linea y funcionamiento. A futuro se complementara al equipo con otro
desarrollador, vendedores adicionales con respecto a la demanda y un gerente de
marketing y comunicacion para atacar las alianzas que se esperan para el segundo afio
en adelante. Se buscaran personas con altos estandares de servicio al cliente, asi
como la habilidad de ser auto didactas e independientes en las decisiones; para crear
una organizacion que actue rapido a los cambios y a las necesidades de los clientes
que tengamos. La agencia se convierte en un aliado, que nos apoyara con el primer

afo de marketing y se mantendra para los desarrollos de plataforma a futuro.

El equipo completo se le brindara un portafolio de entrenamientos previos al arranque
de las operaciones, para que de manera 360 todo el equipo pueda apoyar a los demas.
La tematica va a incluir: servicio al cliente, manejo de aplicaciones méviles y web y
venta de resultados. En un inicio el entrenamiento estara a cargo de los

emprendedores y la agencia de desarrollo.

Para las oficinas se utilizaran los servicios de Regus Panama, quienes ofrecen oficinas

privadas. Las mismas ofrecen todas las necesidades basicas como luz, agua, internet,
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limpieza, y uso de areas comunes. Se escogerian oficinas ubicadas en Punta Pacifica,
dado su cercania al transporte publico, centros comerciales y facil acceso para clientes.
Los beneficios y lineamientos se pueden encontrar en detalle en los anexos. (Ver anexo
35)

VI. Equipo del Proyecto
6.1. Equipo gestor

El equipo esta conformado por dos emprendedores, estudiantes del MBA de la
Universidad de Chile en la Ciudad de Panama. Ambos con habilidades y capacidades
adquiridas a través de su experiencia profesional y durante el curso del MBA; asi como
también una red de contactos que pueden dar soporte a esta idea.

Agustin Ureia es Ingeniero Nautico, con mas de 15 afios de experiencia en logistica
maritima internacional y hoy en dia es Capitdan de Remolcador del Canal de Panama.
Esto le ha permitido generar una vision internacional de negocios, valiosa para la
creacion de estrategias. Adicional, mantiene un emprendimiento en el area de Bienes y
Raices de Venta, Alquiler, Administraciéon, Tramites Legales de Bienes y Raices y
Mantenimiento de Propiedades, lo cual le ha permitido generar mucho conocimiento en
este rubro, asi como también un grupo de contactos valioso para el lanzamiento de esta

idea.

Cesar Jimenez es Ingeniero Industrial Administrativo con 5 afios de experiencia en el
area comercial. Viniendo desde Inteligencia de Negocios, hasta Gerente de Ventas
Regionales el cual es el puesto que maneja hoy en dia, ha escalando rapidamente en
menos de 4 afios. Tiene experiencia en estrategia comercial y corporativa, manejo de
clientes estratégicos, presupuesto regional y coaching de ventas, lo cual le brinda una
fuerte base para la creacién de la estrategia comercial de esta idea, asi como también
el plan de ventas y desarrollo a futuro.

Ambos trabajan hoy en dia como socios en el emprendimiento de bienes y raices, lo
cual les ha ayudado a crecer como equipo y entender el dolor de los hogares en la
busqueda de los servicios basicos, razén por la cual persiguen esta idea.
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6.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional que llevara Dr. Servicios es una lineal funcional ya que al
ser una empresa pequefa tendran responsables por areas, con el apoyo directo de los
emprendedores que seran los directores.

Gerente Operaciones‘ Gerente Comercial
(Agustin Urefia) ‘ (Cesar Jimenez) |
|
| | | |
Asistente ‘ ‘ Gerente: de
Ventas Admini . Desarrollador Jr. Marketing
| ministrativa ‘ (ER— |
— Vendedor 1
— Vendedor 2

La estructura organizacional esta pensada para incluir el crecimiento futuro para

atender el crecimiento de la demanda comercial y tecnologica.

Los emprendedores se encargaran de las dos gerencias principales de la empresa. En
un principio, los emprendedores tendran el peso de todo el desarrollo principal, para
hacer uso eficiente de los recursos al ser un emprendimiento tecnoldgico. A futuro se
colocarian gerencias adicionales para apoyar a los directores mientras la demanda y

clientes van creciendo.

La gerencia comercial se encargara del desarrollo de objetivos de ventas, estrategias
de captacion de clientes, asi como el crecimiento comercial a través de alianzas
estratégicas. La gerencia comercial hara el papel de ventas durante los primeros afos
de operacion, apoyando a los vendedores a lograr los objetivos de manera rapida y

efectiva.
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La gerencia de operaciones se encargara del correcto funcionamiento dia a dia de la
empresa. Velara por los contratos de clientes, los distintos compromisos con
proveedores, pagos y planillas, asi como también el servicio al cliente y mantenimiento
de la aplicacion junto al equipo de desarrolladores. Esta gerencia se encargara de llevar
a cabo el plan de crecimiento tecnolégico de la aplicacion y crear las alianzas

necesarias para mejora de funcionamientos en la misma.

El Asistente Administrativo sera la persona encargada de apoyar la operacién diaria
de la empresa y trabajara reportando a la gerencia de operaciones. Sera el encargado
de todos los pagos y relaciones con proveedores principales como oficinas, transporte y
demas necesidades basicas, asi como también tiene que encargarse del pago del
personal de la compania junto con los respectivos impuestos corporativos mensuales
que se deben de pagar. Sera el encargado de llevar el control sobre los contratos que
se firmen con los clientes. Se buscara un perfil con conocimientos en administracion y

contabilidad principalmente, con altos estandares de servicio.

El Desarrollador Jr. sera el encargado principal de las plataformas moviles y web de
Dr. Servicio. EI mismo debe trabajar con la agencia de desarrollo en la implementacion,
para aprender todos los elementos necesarios para mantenerla en funcionamiento y
hacer las adecuaciones necesarias. Asi mismo debe asegurarse de poder apoyar al
resto del equipo y clientes con todos los problemas técnicos que puedan tener. Se
buscara que este equipo crezca luego del segundo afio para que se pueda repartir el
trabajo de mantenimiento de las plataformas debido a la demanda de usuarios. Este
crecimiento sera necesario, ya que el Desarrollador junto a la Gerencia Comercial
desarrollara los planes y estrategia de Inteligencia de Negocios para los clientes;
estudiando los datos y creando estrategias para los clientes. Se buscara un perfil joven

con conocimiento en aplicaciones moviles y altos estandares de servicio.

El Gerente de Marketing sera la persona que a partir del afio dos se unira al equipo
para encargarse de toda la estrategia de mercadeo de la empresa. EI mismo
establecera los presupuestos de marketing vs metas de ventas, liderara las alianzas
estratégicas y trabajara junto a la agencia para el correcto funcionamiento de las redes

sociales y presencia en medios. El primero afio solo se utilizaran los servicios de la
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agencia principal. Se buscara un perfil junior, con experiencia e interés en Community

Management y clientes estratégicos.
6.3. Incentivos y compensaciones

Los salarios y remuneraciones del equipo se buscaran que estén en linea con el
mercado y la industria en particular. Asi mismo se trabajara en un plan de
compensaciones especiales para vendedores y beneficios adicionales para el equipo de
tal manera que se puedan retener a los mismos en el largo plazo y apoyen en el

crecimiento exitoso de la compafia. Las remuneraciones por puestos son las

siguientes:
Salarios
Fuente: Elaboracion Propia
Salario B/. 800.00 | B/. 2,000.00 | B/. 1,100.00 | B/.  1,500.00
Anual sin Xl B/. 9,600.00 | B/. 24,000.00 | B/. 13,200.00 | B/. 18,000.00
Anual con XIlI B/. 10,400.00 | B/. 26,000.00 | B/. 14,300.00 | B/. 19,500.00

Los colaboradores en el area de ventas mantienen salarios bases bajos, pero la
naturaleza de su puesto hara que mediante un sistema de compensaciones variables
generen ingresos adicionales y generar motivacion de ventas. Para los demas
colaboradores se les ofrecera una bonificacion al final del afio fiscal basado en el
rendimiento de la empresa, creando asi una pertenencia y apego a la misma. El salario
del Desarrollador Jr. es alto inicialmente pero basado en el mercado, ya que
actualmente existe una alta demanda de estos puestos. Para los puestos de
administrador y marketing se manejan salarios bases del mercado. Los emprendedores
el primer afo no se manejaran con salario. Para todos los colaboradores, se les
pagaran el Décimo Tercer mes, asi como también los pagos de beneficios de Seguro
Social y Seguro Educativo que son reglamentarios en la Ciudad de Panama, asi como

el crecimiento del salario se manejara mediante la inflacion y media local.
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VIl. Plan Financiero
7.1. Supuestos

Los supuestos se desarrollaron en base a los lineamientos basicos para la evaluacion
de un proyecto, asi como también las leyes locales para compafias.

Variables Supuestos
Para el plan se definié un periodo de 5 afos, por ser el periodo minimo de
horizonte para la evaluacion de proyectos.

Se establecié un precio basado en la industria y los que maneja la
competencia, para una entrada competitiva. Precio basado en membresias.
Se establecié un aumento salarial anual del 3% a todos los empleados, y los

salarios basados en el mercado.
Se calcularon mediante las leyes panamefas, con los beneficios que se le
deben ofrecer minimo a todos los empleados.
Se establecié una depreciacion lineal ajustado a las practicas normales
contables, siendo mobiliario a 10 afios y equipos electronicos a 5 afios.
Amortizacion Se utilizara para los activos intangibles ya que se puede utilizar por 10 afios.

Periodo de Evaluacién

Precio

Gasto de Personal

Prestaciones y Reservas

Depreciacion

Se toma la decision de oficinas alquiladas, con un modelo de precios por
Gastos de Alquiler demanda de personas. Se toma en cuenta para el afio 3 el incremento por el
recurso humano de la empresa.

Se considera el posicionamiento esperado para definir el presupuesto,
mediante herramientas digitales, impresas y presenciales.
Se utilizé el 25% que es lo estipulado por las leyes para las personas juridicas
en Panama.

Se estimaron ingresos para el primer afio del 15% del mercado objetivo, con
Estimacion de Ingresos crecimientos anuales del 12.5% para los siguientes 4 afios, esto para cumplir
punto de equilibrio y objetivos de marketing
Se tomo el beta relacionado a Servicios a Consumidores y Empresas, ya que
Calculo de Beta se busca atender a ambos segmentos brindado servicios de publicidad y

busqueda de informacion.

Gastos de Marketing

Tasa de Impuesto

Fuente: Elaboracion Propia

7.2. Estimacién de Ingresos

Para estimar los ingresos se utilizo la estimacion de la demanda realizada en la seccidn
7.7 que esta basada en los objetivos de marketing, asi como también de la
investigacion de mercado realizada y los calculos del punto de equilibrio. Para definir la
cantidad final de clientes potenciales se tomaron las 1,666 companias encontradas en
la Ciudad de Panama que es el objetivo, y se toma que el 70% estaria dispuesto a
utilizar esta aplicacion y/o cambiarse del actual. Para definir el porcentaje de
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distribucion de los ingresos se utilizd la conclusion de la investigacion de mercado a
potenciales clientes que indica que el 22% contrataria un plan Basico, el 38% un plan
Intermedio y el 40% un plan Premium; que esta basado en el presupuesto que estarian
dispuestos a pagar por plan.

Estimacion de Ingresos Anuales
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos B/.208,866.42| B/.233,930.39] B/.262,002.04| B/.293,442.28| B/.328,655.36
Fuente: Elaboracion Propia

En base al calculo del punto de equilibrio donde se indica que la penetracion de
mercado debe ser un 10%, se propone un objetivo de marketing de penetracion de un
15% para el primer afo del total del potencial de los clientes llegando a 175 clientes.

Adicional se toma en consideracion para el crecimiento, que Panama seguira creciendo
en un promedio de 6.0% (Banco Mundial, 2016) y que el crecimiento de apps en la
region, en la seccion de Estilo de Vida y Compras crecié un 88% en 2016 (Ver anexo
36); se establece un objetivo de crecimiento de doble digito del 12.5% anualmente.

7.3. Plan de inversion

Para buscar una baja inversion inicial en activos se buscé un modelo que siguiera este
principio. A nivel de oficinas se tomé la decision de alquilar oficinas completas que
incluyen todos los servicios basicos, asi como también todo el mobiliario de oficina
requerido; bajando asi la inversidn inicial y los gastos en depreciaciéon de mobiliario. La
inversion en activos fijos que se realizara sera en la compra de computadoras para el
equipo humano, asi como celulares para vendedores y materiales basicos de oficina.
Se tiene previsto repetir las inversiones en el afio 2 y 3 con la expansion de capital
humano proyectada. (Ver anexo 37)

Una de las mas importantes inversiones sera en activos intangibles lo cual sera la
aplicacidon movil que es la plataforma tecnologica base para la propuesta competitiva.
La misma incluye la plataforma web y movil, asi como los sistemas de seguridad y
manejo de contenidos por $17,700.00 ddlares. (Ver anexo 33 y 37) Se tienen previsto re

inversiones anuales en la aplicacion para asegurar la implementacién de
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actualizaciones y mejoras constantes para clientes y usuarios.

Adicional a estas inversiones se incluyen los gastos de puesta en marcha que cubren la
constitucién de la empresa y alquiler, asi como también el capital de trabajo llegando a
un total de $95,088.54 ddlares.

7.4. Proyeccion de Estado de Resultados

Estado de Resultados Anual
Fuente: Elaboracion Propia

Estado de Resultados Aiio 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos estimados B/. 208,866.42 B/. 233,930.39 B/. 262,002.04 B/. 293,442.28 B/. 328,655.36
Gastos de Ventas B/. (8,090.00) B/. (12,010.00) B/. (12,610.00) B/. (13,810.00) B/. (16,210.00)
Utilidad Bruta B/. 200,776.42 B/. 221,920.39 B/. 249,392.04 B/. 279,632.28 B/. 312,445.36

Gasto de Personal

Salario B/. (58,500.00) B/. (74,555.00) B/. (122,291.65) B/. (125,960.40) B/. (129,739.21)
Prestaciones B/. (7,800.00) B/. (9,940.67) B/. (16,305.56) B/. (16,695.87) B/. (17,097.88)
Reservas B/. (10,623.88) B/. (13,539.54) B/. (22,208.75) B/. (22,733.56) B/. (23,274.11)
Total Gasto de Personal B/. (76,923.88) B/. (98,035.22) B/. (160,805.96) B/. (165,389.83) B/. (170,111.21)
Gastos de marketing y publicidad  B/. (26,276.00) B/. (26,276.00) B/. (26,276.00) B/. (26,276.00) B/. (26,276.00)
Gastos de alquiler B/. (21,348.00) B/. (21,348.00) B/. (30,708.00) B/. (30,708.00) B/. (30,708.00)
Total Gastos B/. (124,547.88) B/. (145,659.22) B/. (217,789.96) B/. (222,373.83) B/. (227,095.21)
Utilidad Operacional B/. 76,228.54 B/. 76,261.18 B/. 31,602.08 B/. 57,258.45 B/. 85,350.15
Depreciacion B/. (730.00) B/. (870.00) B/.  (1,100.00) B/.  (1,100.00) B/.  (1,100.00)
Amortizacién B/. (1,770.00) B/. (1,770.00) B/.  (1,770.00) B/.  (1,770.00) B/.  (1,770.00)
Utilidad antes de impuestos B/. 73,72854 B/. 73,621.18 B/. 28,732.08 B/. 54,388.45 B/. 82,480.15
Impuestos (25%) B/. (18,432.13) B/. (18,405.29) B/.  (7,183.02) B/. (13,597.11) B/. (20,620.04)
Utilidad Neta B/. 55296.40 B/. 5521588 B/. 21,549.06 B/. 40,791.34 B/. 61,860.11
Utilidad Neta (%) 26% 24% 8% 14% 19%

7.5. Proyecciones de Flujos de Caja
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Flujo de Caja Anual

Fuente: Elaboracion Proiia

Ingresos estimados B/. 208,866.42 | B/. 233,930.39 | B/. 262,002.04 | B/. 293,442.28 | B/. 328,655.36
Gasto de Ventas B/.  (8,090.00)| B/. (12,010.00)| B/. (12,610.00)[ B/. (13,810.00)| B/. (16,210.00)
Margen de contribucion B/. 200,776.42 | B/. 221,920.39 | B/. 249,392.04 | B/. 279,632.28 | B/. 312,445.36

Gastos administrativos B/. (124,547.88)| B/. (145,659.22)| B/. (217,789.96)| B/. (222,373.83)| B/. (227,095.21)
EBITDA B/. 76,228.54 | B/. 76,261.18 | B/. 31,602.08 | B/. 57,258.45 | B/. 85,350.15

Drepeciacion B/. (730.00)| B/. (870.00)[ B/.  (1,100.00)| B/.  (1,100.00)[ B/.  (1,100.00)
Amortizacion B/.  (1,770.00)[ B/.  (1,770.00) B/.  (1,770.00)[ B/.  (1,770.00)| B/.  (1,770.00)
EBIT B/. 73,728.54 | B/. 73,621.18 | B/. 28,732.08 | B/. 54,388.45 | B/. 82,480.15

Imeuestos (25%) B/. (18,432.13)| B/.  (18,405.29)| B/. (7,183.02) B/.  (13,597.11)| B/.  (20,620.04)
Resultados despues de impuestos B/. 55,296.40 | B/. 55,215.88 [ B/. 21,549.06 | B/. 40,791.34 | B/. 61,860.11

Depreciacion B/. 730.00 | B/. 870.00 | B/. 1,100.00 | B/. 1,100.00 | B/. 1,100.00
Amortizacion B/. 1,770.00 | B/. 1,770.00 | B/. 1,770.00 | B/. 1,770.00 | B/. 1,770.00
NOPAT B/. 57,796.40 | B/. 57,855.88 | B/. 24,419.06 | B/. 43,661.34 | B/. 64,730.11

CAPEX B/. (22,600.00) B/. (2,800.00)[ B/.  (2,200.00)| B/.  (2,000.00)[ B/.  (2,000.00)
Gastos de puesta en marcha B/. (6,169.60)

Flujo bruto B/. 57,796.40 | B/. 55,055.88 | B/. 22,219.06 | B/. 41,661.34 | B/. 62,730.11

Capital de trabajo B/. (66,318.94) B/. 66,318.94
Valor de desecho B/. - B/. 10,200.00
Flujo neto B/. (95,088.54)| B/. 57,796.40 | B/. 55,055.88 | B/. 22,219.06 | B/. 41,661.34 | B/. 139,249.05

7.6. Tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de costo de capital se utilizé el modelo CAPM para evaluacion

de proyectos, con los supuestos y valores mencionados a continuacion.

La tasa libre de riesgo rf se determiné de acuerdo a un bono del tesoro americano con
un valor de 1.82% por nuestra economia basada en el dolar (Yahoo Finance, 2017) y se
le suma la prima por riesgo pais de Panama de 2.71% (Damodaran, 2017). Se define
asi rf = 4.53%. Asi mismo se obtiene de la misma fuente la prima por riesgo del
mercado con un valor de [E(Rm)- rf] = 8.40%, y el beta desapalancado de una
industria similar la cual es de Servicios a Consumidores y Empresas con un valorde g
=0.82 (Damodaran, 2017).

Esto nos da como resultado que la tasa de costo de capital para el proyecto de Dr.
Servicio es un total de 11.42%. Le adicionamos el riesgo por emprendimiento de 6% y

guedamos en una tasa final de 17.42%

7.7. Evaluacion financiera del proyecto: VAN, TIR, Payback, ROIl, Punto de
Equilibrio.
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Para la evaluacion y calculo de las variables de retorno del proyecto se utilizé el flujo de
caja presentado en la seccion 1.5 y los resultados son presentados a continuacion.

VAN B/. 92,091.28
TIR 51%
Tasa de Capital 17.42%

Flujo Neto B/. (95,088.54)| B/.  57,796.40 [ B/.  55,055.88 | B/.  22,219.06 [ B/.  41,661.34 | B/. 139,249.05
Flujo Acumulado B/. (95,088.54)| B/. (37,292.14)[ B/.  17,763.74 | B/.  39,982.80 | B/.  81,644.14 [ B/. 220,893.19
PB 1.65

Usando la tasa de costo de capital del 17.42% se llega a un VAN de valor positivo, por
lo que el proyecto es atractivo para promover su desarrollo. El TIR supera a la tasa de
descuento utilizada con un valor de 51%, demostrando asi que, de subirse la tasa
esperada de retorno, existe una amplia oportunidad para seguir con resultados
positivos. Asi mismo se obtiene un payback de 1.65 afios demostrando una alta

capacidad de recuperar la inversion inicial.
7.8. Valor Residual

Para definir este valor se utiliza el método del desecho contable de los activos de la
compafia con un valor de $10,200.00 ddlares y la recuperacién del capital de trabajo
con un valor de $66,318.94. Asi se llega a un valor total de $76,518.94.

Para definir el punto de equilibrio, se hizo una ponderacion del peso de los costos que
se le otorgaria a cada plan, llegando asi a 26% para basico, 35% para el intermedio y
39% para el plan Premium. De esta manera se concluye que se deben de vender un
total de 115 planes en el primer afio separados igualmente en 38 unidades por plan. En
base a esto se desarrollan entonces los objetivos de marketing, asi como también la

estimacion de los ingresos anuales.
7.9. Capital de trabajo

Para calcular el capital de trabajo se utilizé el método de Déficit Acumulado Maximo,
proyectando asi todos los ingresos y egresos de la compafiia en el afio 1, para
determinar la inversion en el afio 0. El monto de capital de trabajo final es de
$66,318.94.

24



Capital de Trabajo Mensual

B/.

B/. B/.

B/. B/.

B/. 17,405.54

B/. 17,405.54

B/. 17,405.54

B/. 17,405.54

B/. 17,405.54 | B/. 17,405.54

(674.17)| B/.

(674.17)| B/. (674.17)| B/.

(674.17)| B/. (674.17) B/:

(674.17)| B/.  (674.17)| B/.

(674.17)| B/.

(674.17)| B/.

(674.17)

B/.  (674.17)[ B/.  (674.17)

. (10,378.99)[ B/.

(10,378.99)| B/.

(10,378.99)| B/.

(10,378.99)| B/.

(10,378.99)

B/. (10,378.99)

B/. (10,378.99)

B/. (10,378.99)

B/. (10,378.99)

B/. (10,378.99)

B/. (10,378.99)| B/. (10,378.99)

. (11,053.16)[ B/.

(11,053.16)| B/.

(11,053.16)| B/.

(11,053.16)] B/.

(11,053.16))

B/. (11,053.16)

B/. 6,352.38

B/. 6,352.38

B/. 6,352.38

B/. 6,352.38

B/. 6,352.38|B/. 6,352.38

Saldo Acumulado | B/.  (11,053.16)( B/.

(22,106.31)] B/.

(33,159.47) B/.

(44,212.63)| B/. _ (55,265.78)| B/. (66,318.94)

B/. (59,966.56)| B/. (53,614.19)| B/. (47,261.81)

B/. (40,909.43)| B/. (34,557.05)| B/. (28,204.67)

Fuente: Elaboracion Propia

7.10. Fuentes de financiamiento

Se ha optado, por ser una empresa nueva y sin historial crediticio o balances, de no

solicitar deudas con entidades bancarias; esto no se descarta para futuras inversiones.

Adicional los emprendedores no mantienen el capital total para la inversion total. El

financiamiento inicial sera a través del aporte de inversionistas, mediante acciones

comunes por el valor total necesario. Se buscara generar rentabilidad en el afio 1 para

cualquier reinversion necesaria que se encuentre, para que a partir del ano dos se

entreguen beneficios a los inversionistas. El valor total de la inversion inicial es de

$95,088.54 ddlares, lo cual incluye inversion en activos, capital de trabajo y gastos de

puesta en marcha.

7.11. Ratios financieros

Los resultados de los ratos financieros se presentan a continuacién, y fueron hechos a

base de la naturaleza del proyecto, y en base a el Balance General y Estado de

Resultados.

Razones Financieras

Razones Financieras Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Aino 5
Margen Bruto 96% 95% 95% 95% 95%
Margen Neto 26% 24% 8% 14% 19%
ROA 30% 19% 6% 9% 11%
ROE 30% 19% 6% 9% 11%
EBITDA B/. 76,228.54 | B/. 76,261.18 | B/. 31,602.08 | B/. 57,258.45 | B/. 85,350.15

Fuente: Elaboracion Propia

Los indices demuestran buena capacidad de la empresa de transformar ingresos en

utiidades mostrando 26%; asi como también de convertir activos en retornos de

manera exitosa. Las dos ratios son iguales al no depender de la deuda dentro del

proyecto.

7.12. Analisis de sensibilidad
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Para el analisis de sensibilidad del proyecto se utilizo el método de Montecarlo y se
trabajé con el software de Oraclye Crystal Ball. Se hicieron 5,000 iteraciones para
buscar los resultados mas cercanos posibles, con un 95% de acertividad, y se hizo en
base a la funcion del VAN para entender los cambios que sufriria.

Las tres variables que se utilizaron fueron las de Precio, Demanda y Costo. Para las
variables de precio y demanda en este caso se utilizaron las tres distintas opciones de
precio (Planes Basico, Intermedio y Premium) y se utilizaron las demandas proyectadas
para cada uno, para entender como se comportaria el VAN con los cambios en estos

tres rubros.

Se obtiene como resultado que los riesgos del proyecto son bajos, ya que se obtiene
una probabilidad de 99.50% de que el VAN sea positivo. (Ver anexo 38) Se obtiene
también que las variables que mas peso tienen sobre el riesgo son las referentes al

Plan Premium con un 40% de impacto, y es el rubro donde se debe tener cuidado.
Vill. Riesgos criticos

El rendimiento y funcionamiento de Dr. Servicios se puede ver afectado por riesgos
externos e internos los cuales se mencionan a continuacién al igual que el plan de

accion en caso de llegarse a presentar algunos de ellos.

Nuevos competidores, la entrada de nuevos competidores en el mercado es un riesgo
medio alto que puede reducir drasticamente la obtencién de nuevos clientes y usuarios,
complicando de esta forma el logro de nuestros objetivos, por o que es muy importante
siempre mantener actualizada nuestra aplicacidén, siempre mantenernos innovando y
bien posicionados creando siempre la diferenciacion de un servicio de calidad para
nuestros clientes y de veracidad y confiabilidad para nuestros usuarios.

No lograr los ingresos esperados, este es uno de los riesgos que pueden sacar
rapidamente del mercado de nuestra compafiia, y es un riesgo alto, por lo que es de
suma importancia mantener los controles contables y financieros dentro de la empresa
para monitorear como se van logrando los mismos. Esto va de la mano con mantener

las ventas planificadas y mantener la aplicacion ofreciendo siempre un servicio eficiente
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para clientes y una herramienta de busqueda amigable para nuestros usuarios.

Vendedores sin motivacion adecuada o no alineados con los objetivos de la
empresa, sera muy importante la capacitacion de nuestros vendedores en los objetivos
que busca la empresa y que conozcan a fondo como nuestro producto puede ayudar a
satisfacer las necesidades de nuestros clientes para que ellos puedan aumentar la
cantidad de clientes de esta forma crecer y que los usuarios puedan encontrar los
servicios que estan buscando. Este es un riesgo medio alto. Se planea mantener un
seguimiento de los objetivos de ventas de la empresa y los objetivos que se persiguen,
al igual de un plan continuo de capacitacién. También se tiene estipulado ofrecer
comisiones o incentivos por ventas para mantener un sentido de pertenencia y que se

cree el compromiso por parte de la empresa hacia los vendedores y viceversa.

Estrategia de marketing no logre los objetivos esperados, este es un tema muy
importante para nuestro negocio debido a que un punto clave en nuestro negocio es
posicionar la aplicacion movil en los usuarios y clientes, y para este punto nos
aseguraremos de que las campanas de marketing y las estrategias de publicidad den
los resultados esperados, los cuales seran medidos para garantizar que estan logrando
lo planificado. Este es un riesgo alto.

Crisis econdmica, los paises y el entorno estan enfrentados a muchos riesgos y caer
en una crisis econdmica, que es un riesgo alto, puede llevar a que una baja en la

economia local o mundial repercute negativamente en el mercado local e internacional.

Mala reputacién, el mal servicio que puedan llegar a brindar nuestros clientes a los
usuarios puede llegar a afectar directamente la reputacion de nuestra empresa y
aplicacidon, ya que malos comentarios que no necesariamente pueden ser de nuestro
servicio como un medio de union entre clientes y usuarios, puede generar que la
tendencia sea percibida como que nuestro servicio esta fallando. Para mitigar este
riesgo medio alto, dentro del contrato con nuestros clientes se hara énfasis en las
politicas de prestar un servicio que cumplan con los requisitos minimos encaminados a
ofrecer un servicio de calidad. Para los usuarios, se utilizaran restricciones para poder

hacer comentarios si no han utilizado los servicios y seran restringidos los comentarios
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mal intencionados si los mismos no tienen un tono dentro del respeto a todos los

usuarios y clientes de nuestra aplicacion.

Demandas legales, enfrentar una demanda legal por el no cumplimiento de nuestra
parte con los contratos de servicios o demandas legales por la competencia, o
demandas laborales tienen un alto impacto y son de alto riesgo en el desempefio de la

compaiia.

Que los clientes no alcancen sus objetivos, este es un riesgo medio que puede
llevar a la no renovacion de los contratos para los afios posteriores, por o que es de
suma importancia estar siempre enfocados en mantener una publicidad dirigida a
posicionar la aplicacién en los mercados objetivos.

Cambio de estrategia de los competidores, los competidores pueden cambiar sus
estrategias para acaparar mas mercados utilizando campafias de desprestigio o utilizar
fuertes inversiones de publicidad para llegar a mayor cantidad de clientes y usuarios, lo

que puede provocar una disminucion en la obtencidén de nuevos contratos o clientes.
IX. Propuesta Inversionista

Para financiar este proyecto se requiere de capital en el afio O Unicamente, para cubrir
los gastos de puesta en marcha, de capital de trabajo y los activos. El capital requerido
es en total de $95,088.54 ddlares y el financiamiento seria proveniente del aporte
directo de los inversionistas. A partir del término del afio uno Dr. Servicios ya obtendria

ingresos para cumplir con las obligaciones necesarias.

Se ofrecera a los inversionistas la compra de acciones comunes de la compaiia y la
participacion como parte de la junta directiva. Si bien es cierto que con los flujos de caja
proyectados se obtendran ganancias en el afio 1, se les informara a los accionistas que
las mismas seran re invertidas en el desarrollo futuro, asi como para incrementar las
reservas. A partir del afio 2 se estudiara la posibilidad de los pagos de dividendos a los
accionistas. En caso de necesitar inyeccion de capital en el horizonte de evaluacion se
les ofrecera la oportunidad a los accionistas actuales de incrementar su participacion, o
se procedera a diluir la participacion de los actuales y traer nuevos accionistas a la
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mesa.

El VAN sera de mucha importancia para el accionista, ya que como es capital directo, el
valor de la oportunidad es de interés para el accionista. Se le ofrece al accionista un
VAN de $92,091.28 ddlares con una TIR del 51%, descontado a una tasa de 17.42%. Si
por el riesgo de la empresa el accionista decide forzar una mayor tasa de descuento, se
tiene una fuerte TIR para respaldar.

La junta directiva estara conformada por los accionistas de la empresa, asi como
también por ambos emprendedores. La direccion de este proyecto estara a cargo total
de los creadores y emprendedores de esta idea. Los emprendedores contaran con una
participacion de las acciones totales del 66.6%, y el resto de los 33.3% se repartira en

las acciones comunes.

X. Conclusiones

El crecimiento de 6.0% constante que se proyecta para Panama, la migracion
extranjera del 1.5% de la poblacion y la alta inversion extranjera, hacen de Panama una
cuna para emprendimientos en el area de servicios que busquen mejorar el estilo de
vida de los ciudadanos. Dr. Servicios es una empresa que busca solventar para los
usuarios el dolor de no tener una herramienta confiable y facil de usar para buscar
proveedores de servicios basicos para el hogar, y para las empresas un medio de
promocidn movil dedicado a la industria que le brinde los retornos esperados en un
mercado tan competitivo. El objetivo es ofrecer este directorio movil mediante una
plataforma web y aplicacion movil innovadora, que sea facil de usar y que tenga la
posibilidad de accesar a miles de comentarios y puntuaciones de una comunidad de
usuarios que ya utilizaron estos servicios. Esta ventaja y valor agregado sera entregado
a través de una diferenciacion por un capital humano entrenado en servicio al cliente y

venta de resultados, buscando siempre que tanto el cliente como el usuario puedan
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tener el mayor retorno a través de esta herramienta.

Esta aplicacion movil tiene sentido dada la alta penetracién de la telefonia movil e
internet de Panama que supera el 50%, y porque las encuestas han tenido como
resultado que el 95% de las personas estarian dispuestas a usar una aplicacion movil
para la busqueda de estos servicios.

Dr. Servicios representa una inversion de $95,088.54 que a pesar de que el mayor peso
es del capital de trabajo por la alta inversién en capital humano, se recuperaria la
inversion durante el segundo afio de operaciones, y al final del horizonte de evaluacion

se cuenta con un VAN positivo de $92,091.28.

El proyecto presenta una TIR del 51% sobre la inversion inicial, demostrando la
fortaleza para aguantar incrementos en la tasa de descuento que los accionistas
pueden forzar, y que a pesar de distintos productos y posibilidades existe un 99.50% de
que el VAN ofrecido se mantenga positivo.
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ANEXOS

Anexo 1: Indicadores Econémicos de Panama

11.8

Tasa de crecimiento (%)

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo.

Evolucioén del producto Interno Bruto 2008 - 2014
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Panama Republica Dominicana Bolivia

M Banco Mundial = FMI CEPAL

Tasa de Crecimiento PIB 2015 — Comparacién Regional
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

64 g3

Panamé Per Bolivia Republica Dominicana

W Banco Mundial ® FMI CEPAL

Tasa de Crecimiento Proyectado PIB 2016 — Comparacion Regional
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Anexo 2: Indicadores Dinamica Demografica Panama
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Cuadro 2. PANAMA: INDICADORES DE LA DINAMICA DEMOGRAFICA. ANOS 1950-2050

1950 41.7
1960 42,6
1970 38.0
1980 30.8
1990 26.0
2000 24.0
2010 20.4
2020 17.5
2030 15.2
2040 13.5
2050 12.0

13.8
9.9
7.7
5.6
5.0
4.8
4.9
5.1
5.6
6.4
76

27.9
32.7
30.3
252
21.0
19.2
15.5
12.3

9.6

7.0

45

-0.9 27.0 104.7 53.3
-0.9 31.8 70.6 60.8
-0.6 29.7 48.7 65.2
0.4 24.8 38.8 70.3
0.6 21.7 285 73.0
1.2 20.3 223 75.0
1.5 17.0 16.0 76.7
1.5 13.9 13.7 78.7
1.2 10.8 1.7 80.5
0.9 7.9 10.2 81.9
0.0 45 9.0 83.1

Fuente: Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC); Unidad de Analisis Demografico.

5.7
6.0
52
3.8
3.0
2.8
2.6
23
21
20
1.9

EVOLUCION ABSOLUTA Y RELATIVA DE LOS CORREGIMIENTOS EN LA REPUBLICA, SEGUN
RANGO DE TAMANO: Al 1 de julio de 2010, 2015y 2020

Estimacion al 1 de julio

2010 2015 2020
Rango de tamafio i X X
Numero de . Numero de . Numero de .
corregimientos Poblacion corregimientos Poblacion corregimientos Poblacion

TOTAL... ... ... 631| 3,661,835 631| 3,975,404 631 4,278,500
Menos de 100 3 273 2 187 1 91
De 100 a 999 165 98,327 163 96,914 161 96,982
De 1,000a 4,999 339 805,365 330 796,453 322 786,038
De 5000a 9,999 43 299,407 50 333,044 58 384,325
De 10,000 a 19,999 34 486,114 36 507,354 34 462,497
De 20,000 a 49,999 36| 1,201,722 33| 1,059,559 33 988,742
De 50,000 a 99,999 10 664,440 15 962,939 19| 1,214,738
Mas de 100,000 1 106,187 2 218,954 3 345,087
| |

Fuente: Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo

35



Anexo 3: Construcciones en Proceso

R'epdblica de Panama )
CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA
Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Cuadro 324-01. CONSTRUCCIONES EN PROCESO EN LOS DISTRITOS DE PANAMA Y SAN MIGUELITO, POR NUMERO,
UNIDADES Y AREA, SEGUN DISTRITO Y DESTINO: PRIMER TRIMESTRE DE 2015 Y 2016 (P)

Construcciones en proceso
Primer timestre 2015 Primer trimestre 2016
Distrito y destino - - - -
Nimero de | Unidaces consiida | consinar | Nimero de e consinaca | constu
(m") (m) (m7) (m%)
TOTAL....oe 1,408 4713 207,183 | 845917 1,512 4,356 161,616 928,882
Vivienda individual............... 1.151 1,151 40,418 88,221 1,224 1,224 39,044 86,068
DUPIEX e 73 148 13,552 27,208 a5 190 20,501 36,078
Edificio de apartamento (2)... 88 2427 87,189 470457 a2 2,490 67,460 604,514
Comercio.__.._ . ___ 44 234 8490 35377 37 199 9,318 57,823
OfiCINGS. oo 6 18 5018 39,184 8 13 1.215 3711
DEpOSHOS. ...cvveececeaciecciaaae 20 602 22,322 115,549 25 106 10,019 75,939
Industria... ..o 2 5 1,004 2,001 2 5 73 456
Centros educativos............... 2 8 2,262 9,200 4 a1 2,234 23,228
Centros religiosos................. 8 8 432 1,038 ] 6 166 542
Administracion publica ......... - - - - 5 10 219 257
Otros (). 14 24 16,508 57.402 14 22 10,469 39,266

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Anexo 4: Investigacion de Mercado — Encuesta a Usuarios
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Metodologia: Se envid la encuesta a personas entre los 25 y 50 afios de

edad, en la Ciudad de Panama, tanto extranjeros como nacionales, que ya son duefios

de hogares que pueden utilizar este servicio. De esta forma se recopilaron 103

respuestas y la metodologia de preguntas es la siguiente:

B w

9.

¢ Ha tenido la necesidad de buscar servicios para su hogar? (Jardineria,
Limpieza, Electricidad, Plomeria, etc)
a. Sl, NO
¢ Qué medios ha utilizado para buscar el servicio?
a. Referencia Personal
b. Internet
c. Directorio Telefonico
d. Otro
¢ Ha tenido algun problema en la busqueda de estos servicios y cuales?
¢ Cuales son los servicios que considera primordiales para su hogar?
a. Jardineria
b. Limpieza
c. Electricidad
d. Plomeria
e. Otro
¢ Considera necesario conocer a la persona que le esta brindando el servicio?
a. Sl, NO
¢ Qué informacion basica le gustaria conocer para tomar la decision de usar un
proveedor de servicios?
¢ Le pareceria util una aplicacion mévil para la busqueda de estos servicios?
a. Sl, NO
¢, Si esta aplicacion, contiene evaluaciones y puntajes de servicio, esto lo
consideraria valioso?
a. Sl, NO
¢, Conoce alguna aplicacion movil o plataforma web para buscar estos servicios?
a. Sl, NO

10.¢,CoOmo le gustaria contactar a estos proveedores de servicio?

a. Correo

Teléfono

Visita Personal
Contacto via web
Otro

© 20T

Anexo 5: Investigacion de Mercado: Encuesta a Posibles Clientes
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Metodologia: Se envié una encuesta masiva a duefios de empresas de

servicio dentro de nuestras redes, para obtener xx respuestas. Se utilizaron las redes
sociales, paginas amarillas y contactos personales para obtener las respuestas.
Metodologia de preguntas es la siguiente:

¢, Donde promociona usted su compafiia o servicios?
a. Paginas Amarillas

b. Guru Casa y Hogar

c. Encuentra 24

d. Guia Local

e. Olx

f. Otros

2. Utiliza solo una o varias de las plataformas mencionadas anteriormente?
3. Como busca nuevos clientes?

4. Le gustaria que sus servicios o productos sean promovidos mediante una aplicacion
movil especializada en su sector donde obtendras clientes directos?

5. Contrataria usted este servicio y estaria dispuesto a cambiarse del actual? ¢De
responder si, por qué?

6. Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
a. Entre $50-$75 mensual
b. Entre $75-$100 mensual
c. Entre $100-$150 mensual
d. Otro

Como le gustaria ser contactado por sus clientes?
. Teléfono

. Correo electronico

. Aplicacion especializada

. Visita directa

. Otra

® 00T O N

(0]

. Tiene algun comentario o sugerencia de este servicio que quisiera decirnos?
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Anexo 6: Resultados Encuesta a Usuarios

Ha tenido la necesidad de buscar servicios
para su hogar? (Jardineria, Limpieza,
Electricidad, Plomeria, etc)

Respondido: 100 Omitido: 0

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas v
-~ Si 94,00% 94
~ No ' 6,00% 6
Total » 100

Que medios ha utilizado para buscar el
servicio?

Respondido: 99 Omitido: 1

Referencia
Personal
Intemet -

Directorio
Telefonico

Otro
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas v
~  Referencia Personal 74,75% 74
~  Internet 19,19% 19
~  Directorio Telefonico 1,01% 1
~  Otro (especifique) Respuestas 5,05% 5
Total 99

39



Ha tenido algun problema en la busqueda
de estos servicios y cuales

Respondido: 86 Omitido: 14

®Respuestas (86) [ .

Categorizar como... v | Filtrar por categoria v

Mostrando 86 seleccionadas

No confio en nadie que no sea referido por alguien conocido

09/10/2016 21:51 Ve las respuestas del encu

No hay paginas especializadas en internet
09/10/2016 20:09 Velasr tas del enct

p

Solamente tapar goteras en el techo. Cobraban demasiado.

09/10/2016 18:30 Ve las respuestas del encuestado

No en todos se tiene recomendaciones

09/10/2016 17:56 Ve las respuestas del encuestado

No

09/10/2016 9:17 Ve las respuestas del encuestado

Albafiileria

09/10/2016 8:20 Ve las respuestas del encuestado

La seriedad de las personas recomendadas, a veces no son puntuales o no cumplen.

08/10/2016 18:09 Ve las respuestas del enct

o >

.

Cuales son los servicios que considera
primordiales para su hogar?

Respondido: 98 Omitido: 2

Jardineria

Limpieza

Electricidad

Plomeria

Otro
(especifique)

0% 10% 20% 30%

Opciones de respuesta
~ Jardineria

~  Limpieza

~  Electricidad

~  Plomeria

~  Otro (especifique)

Total de encuestados: 98

40% 50%

Respuestas

60% 70% 80% 90%

Respuestas
34,69%
60,20%
43,88%
51,02%

28,57%

100%

59

43

50
28




Considera necesario conocer a la persona

Que informacion basica le gustaria conocer
para tomar la decision de usar un
proveedor de servicios?

Respondido: 94 Omitido: 6

[ resmasinon

Categorizar como... v ‘ Filtrar por categoria v E - -

Be

Mostrando 94 seleccionadas

Como escoge al personal. Si es responsable y honrado
10/10/2016 20:58 Ve las respuestas del encuestado

. |

Su costo vs su trabajo, a veces lo barato sale caro o aveces lo mas caro no siempre es lo mejor
09/10/2016 21:51 Ve las respuestas del encuestado

Responsabilidad y garantia
09/10/2016 20:09 Ve las respuestas del encuestado

Conocer donde ha realizado un servicio similiar.
09/10/2016 18:30 Ve las respuestas del encuestado

Afios de servicio, experiencia, portafolio
09/10/2016 17:56 Ve las respuestas del encuestado

References

09/10/2016 9:17 Ve las respuestas del encuestado

Referencias hoja de vida

09/10/2016 8:20 Ve las respuestas del encuestado v
Le pareceria util una aplicacion mévil para
la busqueda de estos servicios?
Respondido: 100 Omitido: 0
Si
No
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~ | Respuestas v
~ Si 96,00% 96
~ No 4,00% 4
Total 100
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Si esta aplicacion, contiene evaluaciones y
puntajes de servicio, esto lo consideraria
valioso?

Respondido: 99 Omitido: 1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas v
- Si 97,98% 97
~ No 2,02% 2
Total 99

Conoce alguna aplicacion movil o
plataforma web para buscar estos
servicios?

Respondido: 100 Omitido: 0

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas -
- Si 12,00% 12
~ No 88,00% 88

Total de encuestados: 100
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Como le gustaria contactar a estos
proveedores de servicios?

Respondido: 100 Omitido: 0

Correo
Telefono

Visita personal

Contacto via
web

Otro
(especifique)

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Opciones de respuesta ~  Respuestas
~ Correo 31,00%
«  Telefono 69,00%
~  \isita personal 30,00%
~  Contacto via web 42,00%

80%

90%

100%

3
69
30

42
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Anexo 7: Investigacion de Mercado: Entrevista Inicial a Clientes

Metodologia: Se realizaron entrevistas iniciales a posibles clientes, que son

contactos personales, para entender sus necesidades y pensamientos, y conversar
sobre el servicio que se piensa ofrecer. Los resultados se pueden apreciar abajo. Se

muestra abajo una muestra de la misma, y luego una conclusiéon de los mismos.

Encuesta dirigida a potenciales clientes

Empresa: oM LW/ o TAR y $ PO | € merope
1. De que manera promociona su empresa, servicios o productos?
a. Marketing,

b. Radio

c. Pagina web

d. Redes sociales

€. Correos electrénicos

v

g Revistas

h. Letreros )

i Otros Vo n—IED

2. Como busca nuevos clientes?
Mo CT (e ’

3. De que forma lo contactan sus clientes?
via TaxPea~s, copanlly

4. Utilizas marketing para tu empresa?
(e

5. Has utilizado las redes soclales para promover tus servicios o productos?
<

6. Te gustaria que tus servicios o productos sean promovidos mediante una

plataforma de marketing especializada en tu sector donde obtendris clientes

directos?
SA

7. Contrataria usted este servicio? Ardee o DEPeNOLeTR pa PrsDvC2e
g. { Lo MCePTacaq 0

8. Como le gustarfa ser contactado por sus clientes?
a. Teléfono

b, Correo electronico

¢ Aplicacién cspchaﬂmda

d. Visita directa

e Otra w U g TP

9.Tiene algun comentario o sugerencia de este servicio que quistera decirnos? -
0 o . 3 5 P (A PROA FoSN/ALE
LA 1fr Muy Ayl Y g MM froro | -
i\ - - yATT 7 ] o | 2 Cor A
" ww el o~ Vvl € 7 No  ©xej (¢ 7eyee M-

Mierl? D¢ U 06170y wel O oL meR Copo
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Anexo 8: Indicadores Presencia Mévil en Panama

PRINCIPALES USOS DEL INTERNET
EN LA REGION

LA: LATINGAMERICA PA: PANAMA

Correos -8

Rades sociales

Leer maticias

Operaciones bancarias

Chatear

Ver videos

Buscar infermacién de trabajo
Buscar trabajo

Publicar fatos

Buscar infermacién de productos

BEEARRAFERe
2588835888

+feente Datanaliss - Tendencias dgitales

INTER

2016 / C!

NET AUMENTA SU ALCANCE EN LATINOAMERICA

EN PORCENTAJE!

s 2 Nasss

10 LATINOAMERICA 11 PANAMA

0 l 3
200

“infogratia La Prensa +fesnte Datanalisis - Tendoncias digtales

. m » : : Comentar
!I e - Putlica fsos
ae 20 204 205 we

+faente Datanaliss - Tendencias dgftales

PRESENCIA DE REDES SOCIALES INDICADORES DEL SERVICIO MOVIL CELULAR
SECTOR EMPRESARIAL 2012 - 2015

f ’ @ ITEM 202 203 2014 2005
Poblacién 3787511 3,850,735 3913275 3875404

Empresas Facehook Twitterinstagram Total de abonados de teléfonos moviles celulares 6,213,564 6,204,636 6,906,090 6,946,636

Copa 997450 215K 124K Indice anual de teléfonos celulares por cada 100 hab, 184.1 161.1 1786.5 1747

Supermercado Rey 44505  44.5K S/D  Abonados prepago 5618,703 558,715 6,202,960 6,237,195

Movistar 269326 155K 9.692 Abonados contrato 594,861 622921 703,30  709,44I

+Movil 132626 587K 127K

o sog UK 8K

Digicel 2.738.833 59K  6.007

Canal de Panama R LY 2012-2015

Banco General 94675 66.6K 23K

Banistmo %107 SD 2585 MTEM 2012 203 2014 2015

Goblal Bank 31337 7174 3244 Usuarios deinternet 1,583,834 1,649,811 1,656,817 1,661,790

Petro Autos s/D s/ Comerciales 587535 612,087 614687 616,532

Riba Smith 22628 157K 348K Usuariosdeinternet por cada 100 hab. 4.8 428 423 418

Coca Cola SO 137K 1266

Cerveceria Barij S/D S/o S/D

CorveceriaNacional 37178 5K 3579

Banco Nacional

i Pisinmi S/D S/o S/D

Toledano 18533 2385 2285

Melo S/D S/D S/D

AES 1080 2870 137

+infogratia La Prensa +fuemte Datos recopilados
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Anexo 9: Indicadores Composicion PIB Panama

COMPOSICION PORCENTUAL DEL PIB EN LA REPUBLICA, SEGUN CATEGORIA
DE ACTIVIDAD ECONOMICA, A PRECIOS DE 2007: ANO 2014

Otros servicios.
comunitarios
20%

Hoteles y
restaurantes
29%

Agropecuaria,
24%
Manufactura,
48%

Inmuebles y sewvicios a
empresas
71%

Otra produccion.
no de mercado
(Gobiemo general)
68%

Impuestos a
productos netos
46%

Construccion de
mercado
133%

Electricidad
yagua
26%
Minas y
canteras 1.4%
Otras de mercado

Transporte y
comunicaciones,
186%

Produccidn para uso
final propio
83%

Intermediacién financiera
75%

Composicion PIB Afo 2014
Fuente Instituto de Estadistica y Censo Panama

e [l e s e
- Areas con amplia biodiversidad g':;";:z wd"i”"f’hu":'“::;_
1ne | 13387 | c‘:':d""““‘" yhoteleriode 4,40 a1a atencion sl turista
* Pluriproductos turfsticos i ::t:(:wyor o & Geatinos
= Altas tasasde rendimientos en  + Baja produccitn y dreas cultivadas
cultivos » mTﬁLeémuMb de
- m con interésanual los
28 200.100 * Acceso limitado a mercados (por
omm del sector a diversifi- infraestructura, clima, tecrologias)
cor y sumentar pro ductivided
+ Conflictividad social ante los pro-
yectos mineros
- Povencial apenas explotado  « Problemas en el abstecimiento de
40 21121 qu‘:;c:: = ;::If‘r‘ : i, energia ala poblacién engeneral
smbiente . qur:lt:bertura energética en éreas
* Sector fuertemente capitalizedo |
. internacional reconoci- w, m" 1 esth poco
Financieros: | “' eon| " ',:"m“ laradi- ° Senecesita fortalecer marco jurk
52 3000 | e invrsiones y sedes de _ 80 Pura evitar blangueo
Comercio: PR y + Se deben implementar Normas
Bnisead sty -m:mm
que se acopla a los cambios :
amnediomtes impactar a inversiones extranjeras
* Posicién geogréfica enuna ruta  + Conectividad entre activos logis-
comercial global ticos podria verse afectada por
* Plataforma multimodal que congestion de red vial
24 128.000 Integra infraestructura, logistica + Debilidad en procesos e infraes-
y transporte tructura de pasos fronterizos
* Ampliacién del Canal « Carreteras en mal estado

Tabla de Sectores de PIB con Detalles
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Fuente: Estrategia y Negocios

Anexo 10: Indicadores Demograficos de Panama

Nifez y . Jowenes Adultos Adultos
Sexo Total adolescencia mayores
(0-14) (15-29) (30-59) (60 +)

Total 4,037,043 1,094,497 990,909 1,500,399 451,238
Hombres 2,026,044 558,857 502,824 751,045 213,318
!Vlujeres 2,010,999 535,640 488,085 749,354 237,920
Indice de Masculinidad 100.7 104.3 103.0 100.2 89.7
]

Fuente:
Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC). Unidad de Analisis Demografico.

Gréfico 1. COMPOSICION DE LA POBLACION POR GRUPOS DECENALES DE EDAD: ANO 2016

800,000

700,000 ‘“

s 710.085
600,000 -
500,000 - 521,964
400,000 -
388,333
300,000 -
200,000 - 241,909
100,000 - 136,514
72,815 '
o 1

0a9 10219 20a29 30a39 40a49 50a59 60a69 70a79 80ymas

Fuente:
Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC). Unidad de Analisis Demografico.
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Anexo 11: Valor de las construcciones, adiciones y reparaciones

Republica de Panama
CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA
Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Principales Indicadores Econémicos Mensuales en la Republica: enero-agosto 2015-16

3. Construccion

Valor de las construcciones, adiciones y reparaciones (en miles de balboas) (1)
Total
Periodo David,
. San . Chi.t ré, "
Total Panama Miguelito Colén Santiago, | Arraijan
Aguadulce y
La Chorrera
Enero-agosto
2012 1,017,733 765,144 79,540 21,744 94,768 56,537
2013 1,094,482 735,162 51,605 97,521 143,685 66,508
2014 1,317,763 899,510 130,234 38,488 173,703 75,828
2015 1,454,306 1,009,404 | 102,317 44,644 188,740 | 109,200
Enero 165,807 134,996 8,378 1,632 14,071 6,731
Febrero 180,213 151,572 2,646 3,198 12,446 10,351
Marzo 219,716 133,892 33,029 3,256 32,376 17,163
Abril 102,810 45,351 14,191 1,533 31,002 10,733
Mayo 186,994 125,596 22,755 10,664 14,774 13,205
Junio 220,227 152,835 8,887 18,131 24,328 16,046
Julio 210,085 143,678 6,962 2,871 44871 11,703
Agosto 168,453 121,485 5,469 3,360 14,872 23,268
2016 (P) 1,236,180 718,845 123,677 | 104,282 199,362 90,013
Enero 224,310 123,975 22,136 57,622 18,055 2,522
Febrero 135,823 97,668 4,437 280 20,265 13,173
Marzo 144,487 72,545 37,484 1,644 22,321 10,492
Abril 154,151 114,552 939 3,497 20,397 14,766
Mayo 111,327 51,242 1,096 1,994 42,753 14,241
Junio 175,885 92,318 44,504 10,142 20,614 8,307
Julio 104,787 66,730 1,122 736 32,273 3,926
Agosto 185,410 99,815 11,959 28,366 22,684 22,586

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo
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Anexo 12: Indicadores Moéviles Regionales — Parte 1

Rangos de Edad Usuarios

de Redes Sociales en la Regién UL 2L
12 a 20 anos 27% 27.50%
21 a 30 anos 29.70% 35.50%
31a40anos 21.40% 20%
41 a 50 anos 13.70% 9.10%
51 a 60 afos 6.80% 6.40%]
61 0o mas 1.40% 1.50%

Datos iLifebelt Junio 2016

Internet como fuente de Informacion para los usuarios

de Redes Sociales En Centroamérica y el Caribe
Datos iLifebelt, 2014, 2015, 2016.

Es mi fuente
principal de
informacién

Es mi fuente
importante pero
secundaria

No utilizo
internet como
fuente de
informacion




Anexo 13: Indicadores Moviles Regionales — Parte 2

Dispositivos de conexion a Redes Sociales
en Centroameérica y El Caribe

Datos iLifebelt Junio 2016
32.4% 36.4%
E%

Smartphone Laptop Computadora Tablet
PC

94.3%

¢En qué tematicas te gustaria obtener mas

informacion a través de las Redes Sociales?
Datos iLifebelt Junio 2016

Educacion [  53%
Noticias y Medios de Informacién | 51%
Internet y Telecomunicaciénes I 37.5%
Viajes y turismo I 34.8%
Informatica y Equipos electrénicos I 26.8%
Belleza e Higiene [, 22.8%
Regalos y compras [N 19.1%
Centros de compra NN 14.9%
Finanzas y Seguros IS 14.8%
Vehiculos N 13.6%
Servicios y productos para el hogar N 11.8%
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Anexo 14: Indicadores Moviles Regionales — Parte 3

Percepcion de la Publicidad en

Redes Sociales en la region
Datos iLifebelt Junio 2016

En este campo, los moviles cada
vez dominan mas. En el caso de
Facebook, los ingresos por publi-
cidad en dispositivos moviles
representan 80% de su factura-
cion, frente a un 69% de hace un
ano (Maldonado, 2016).

@ Nomegusta
() No me gusta ni me disgusta

@ Megusta

¢Qué es lo que mas detestas que hagan

las marcas en Internet y Redes Sociales?
Datos iLifebelt Junio 2016

@ Quenorespondan los
comentarios y consultas

() Que hagan muchas
publicaciones

@ Quehagan pocas
publicaciones

@ Publicidad y anuncios tipo
pop-up (banners que acaparan
casi toda la pantalla)
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Anexo 15: Actores Claves

Tipos de Clientes

* Los clientes seran todas aquellas empresas que ofrezcan servicios de necesidad
basica para cualquier hogar, o hasta pequefas y medianas empresas. Estos
servicios pueden ser de jardineria, limpieza, electricidad, plomeria, pintura,
refrigeracion, remodelaciones o decoraciones.

Proveedores

* Son todas aquellas compafias que pueden brindar servicios basicos para el
funcionamiento de la compania. Estas varian desde las empresas que ofrecen
servicios de alquiler de oficinas y espacios de trabajo compartido, agencias para
el desarrollo de aplicaciones moviles y web, y empresas que ofrezcan el servicio
de servidores de datos.

Je
Regus amazon

webservices™

Competidores

* Son aquellas companias que ofrecen servicios parecidos al de directorios
moviles o telefonicos donde encontrar informacion de compafias o servicios.

Q)encuentrad = qury (DT GuIA

Resullados muy cercatuyo

Alianzas

* Son compaifiias bajo el rubro de material de construccion y hogar, con las que se
desarrollaran estrategias conjuntas de mercadeo para ofrecer la aplicacion a sus
visitantes y usuarios. También entidades que recogen a profesionales de
distintas areas técnicas.

INoVEY (COCHEZ)

MATERIALES - ACABADOS - FERRETERIA

\’l,‘
N\

SOCIEDAD PANAMENA DE INGENIEROS Y ARQUITECTOS
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Anexo 16: Analisis PESTLE
Politicos

* Gobierno democratico, cambiante cada 5 afos.

* Entidades gubernamentales dedicadas a promover el desarrollo tecnoldégico: Ampyme,
Senacyt, AlG.

* Politicas gubernamentales que incentivan inversion nacional y extranjera.

* Plan estratégico nacional enfocado en desarrollo tecnoldgico.

* Tratados de libre comercio con la regiéon, haciendo factible importacion de servicios, y
posible escalabilidad regional.

Econémicos

* PIB basado en servicios, 73%, fuerte econdmicamente.

* Alta politica enfocada en inversién extranjera.

* Alta inversion en proyectos de infraestructura gubernamental, colocando al pais en un
punto clave de inversiones y crecimiento.

* Las aplicaciones representan el 25% de los ingresos regionales de telefonia movil, y
llegaran al 33% en 2016.

Sociales

* 60% de poblacion urbana, 1.5 tasa de migracion.
* Alto indice de migracion, incrementa el valor de la calidad del servicio.
* Mas del 50% de la poblacién es activa y joven.

Tecnolégicos

e Alto indice de uso de celulares e internet, 6MM de celulares, 7.5 de incremento en
celular

* 80% de las transacciones son moéviles

* Grandes inversiones de multinacional tecnolégicas en Panama (DELL; HP; Microsoft)

* Panama esta por encima del promedio de adopcién de redes sociales. Publicar fotos
57% y videos 22%, encima del 52% y 18% respectivamente.

Legales

* Facil creacion de empresas 3-5 dias
* No existe regulaciones en este sector, solo para el area de Seguros y Bancos, con sus
respectivas Superintendencias

Ambientales

* Panama esta con altas metas ambientales de Pais.

* Lugares como Ciudad del Saber o Panama Pacifico, que son hubs de empresas y
startups tecnologicos, estan catalogados como parques sustentables y amigables con el
ambiente.
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Anexo 17: Analisis PORTER

Rivalidad entre competidores — Media Alta

Actualmente existen 4 competidores en el mercado panamefo, todos ofreciendo servicios para
posicionar o colocar en su directorio en linea.

Los actuantes estan enfocados en solo ofrecer servicios de directorio, mas no de especializacion
dada la apertura que tienen de ser un directorio abierto.

Existe la rivalidad por el tiempo y nombre que tienen las compafias como Paginas Amarillas en el
pais, que ya tienen un top of mind como directorio, y posicionamiento en linea.

Mas alld que la posibilidad de habilitar espacios en su directorio, hoy se visualiza falta de
diferenciacion dedicada a las distintas industrias, ademas de fortalecer su presencia movil,
llegando asi donde estan los consumidores; y también la falta de la creaciéon de una comunidad
donde los usuarios puedan conseguir referencias de miles de personas.

Poder de negociacion de los consumidores — Media Alta

Desde el punto de vista del consumidor como cliente, el poder es alto ya que existen variedad de
proveedores en el mercado que les pueden dar el servicio. Por esta razén se pueden convertir
sensibles al precio, y hay que ofrecer un claro elemento diferenciador que beneficie a sus
empresas.

Adicional a estos proveedores, hay algunos sustitutos que pueden ser rivalidad que se detallaran
mas adelante.

Desde el punto de vista de los usuarios el poder es Medio y hasta bajo, ya que ellos buscaran
aquella herramienta que les dé mayor beneficio, pero deben adaptarse a lo que encuentren ya
que necesitan del servicio. También pueden optar por utilizar los medios tradicionales de
referencia o busqueda en directorios.

Poder de negociacion de los proveedores — Bajo

A nivel de espacios de oficina para buscar espacios de trabajo existe demasiada variedad en el
mercado, desde espacios de Coworking, Regus que ofrecen alquiler de oficinas, y lugares como
Ciudad del Saber que tiene espacios para el desarrollo de emprendimientos.

A nivel de proveedores de servidores existen variedad de servicios como Google, Amazon Cloud
Services y mas que ofrecen servicios por demanda.

A nivel de materiales de oficina y publicidad hay variedad en el mercado.

Barreras de entrada de nuevos participantes — Alta

El mercado de aplicaciones moviles es abierto y existen variedad de desarrolladores que puedan
programar y crear nuevas aplicaciones.

Los competidores actuales al ver aplicaciones moéviles dedicadas pueden aprovechar su
experiencia y entrar al mercado con alguna.

El mercado de las aplicaciones no esta regulado para ese rubro, por lo cual seria facil entrada de
nuevos participantes.

Amenaza de sustitutos — Media

A nivel de usuarios las referencias boca a boca pueden seguir siendo un sustituto valido para
conseguir servicios.

A nivel de clientes, las compariias pueden buscar establecer estrategias a través de Facebook,
Instagram u otras redes sociales, asi como también pueden crear sus propias apps y crear
contratos con agencias de publicidad las cuales pueden aportar valor especializado y diferencial.
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Anexo 18: Investigacion sobre cantidades y tipos de empresa registradas

prAno m o@mpreﬁe '

Inicio Acerca de PanamaEmprende Fundamento Legal Consultas Contactenos Guia de Usuario

» Estadistica de Panama Emprende

Mostrar Avisos de Operacion Generados Desde: 2013-01-01 Hasta: [2016-11-28 Actualizar

Cantidad de Empleos Totalde  Total de

Provincia ‘:viso_s de Capital Invertido Derecho Unico P e e
Aracinnes
Actividad Exceptuada 724 B/. 64,171.570.72 B/.0.00 1.569 10 2.136
Actividad Al Por Menor 11.857 B/. 276,070.022.39 B/. 574.895.00 37.585 942 10.958
Actividad Al Por Mayor 35.954 B/ 2.866,119.144.06 B/.1,439.955.00 112.047 917 22,645
Actividad Industrial 1.798 B/. 112,592.263.34 B/. 67.370.00 7.121 68 1.671
TOTAL PANAMA METRO 50,333 B/. 3.318.953.000.51 B/. 2.082.220.00 158,322 1,937 37410
PANAMAOESTE
Actividad Exceptuada 297 B/. 2,350.174.00 B/. 0.00 726 4 359
Actividad Al Por Menor 4.247 B/. 41,645.622.94 B/. 143.44000 13.696 211 2.414
Actividad Al Por Mayor 8.375 B/ 2,181,786.265.05 B/. 235.960.00 28.693 234 1.888
Actividad Industrial 566 B/. 20,247.572.23 B/. 13.735.00 2,712 21 255
TOTAL PANAMA OESTE 13,485 B/. 2.246.029.634.22 B/. 393.135.00 45,827 470 4,916

Avisos de Operacion Generados
Desde 2013-01-01 00:00:00 Hasta 2016-11-28 23:59:59

60,000

50,333 ’
48,000
36,000

24,000

12,277 13,485 |

12,000
. 6,244
2,563 4,723

9g5 3:274 2,508

51 120 140 ’

[=] w 4 5 =z w Q w w
€ g & 3 E E B fE p %2 3§ E @
=4 o o 2 o = w o > © 2
o o = s o« < = © < =

z = I} [+ 5 % P = S & &
o o x v z = g S s ®
w (=] < < x o
=1 ES = & o

3 2 ES 3 2 E
2 & E & 3
@ § 8 o
o

o

Provincia

Fuente: Estadistica de Panama Emprende
Ver: www.panamaemprende.gob.pa. Se buscaron la cantidad de empresas los ultimos 3 afios y
se ve que no existe segmentacion por tipo de servicio.
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Anexo 19: Ejemplo de Permiso de Operacion

Aviso pe OPERACION

REPUBLICA DE PANAMA
MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
DIRECCION GENERAL DE COMERCIO INTERIOR

o~ AVISO DE OPERACION No. Exrepipo A FAVOR DE  ————
8-NT-2-21522-2012-334603 PANAMA EMP PRUEBA
Capital Invertido: B/.2,000.00 8NT-2-21522 DV 73
. o
Ta I
PruebaAviso

Yo, PANAMA EMP PRUEBA , con nimero tributario 8NT-2-21522, nacido(a) el 10-JUL-1980 , nacionalidad Egipcio,
con domicilo en Provincia de PANAMA, Distrito de PANAMA, Corregimiento de RIO ABAJO, Urbanizacion Rio
Abajo, Calle 15, Casa 32, Teléfonos 3600000 , declaro lo siguiente:

El establecimiento comercial denominado PruebaAviso. esta ubicado en la Provincia de PANAMA, Distrito de
PANAMA, Corregimiento de PUEBLO NUEVO, Urbanizacion PUEBLO NUEVO, Calle 12, Casa 13.

Se dedicara a la actividades de: Venta de licores nacionales y extranjeros y olras aclividades asociadas.

Inicia operaciones en May-2012

Este establecimiento se dedlca al expendio de bebidas alcohdlicas como actividad principal en la categoria(s) de
BARES Y PUBS.
@ Este aviso de operacion se encuentra en el nivel 2 de expendido de Bebidas Alcohdlicas.

\ J

7~ Ciausuia e Resronsamuoan ~
!n :aso de que este Mso de openclén haya sldn ptooesodo por una persona distinta al duefio del lecimiento comerclal, dicha persona serd
dela povbweﬂeb«almrclwhoﬁeopmclmmeuimm con el titular,
Declaro bajo la qmodao del juramento que 1oda ks informacion por mi afi i prende en el pre P de Aviso de
Opeeacion, son ciertos .

Este Aviso de Operacion, debera ser impreso, iInmediatamente y tirmado por los declarantes que aparecen en ks parte inferlor del mismo. Ademas debe
mantenerse en el establecimiento, donde se ejerce la(s) sctividad(es), comercisl(es) o industrial{es) y mostrario en caso de ser solicitado por las

Autoridades Publicas y Competentes, en el ejercicio de su funcion fiscalizadora,
PanamaEmprende HA AVISADO DE LA FUTURA APERTURA DEL NEGOCIO A LA CAJA DEL SEGURO SOCIAL Y AL MUNICIPIO RESPECTIVO.

& ¥
4 ™
Linaldo Myrtil PANAMA EMP PRUEBA
PAS PN 1831702 NT &NT-2-21522 of nomodimpr
Firma del Declarants (Tramitador) Firma del dusno del I ial
J

.
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Anexo 20: Base de Datos de Empresas de Servicio de Hogar

SERVICIO LIMPIEZA ELECTRICISTAS PLOMEROS EBANISTERIA TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 146 102 82 70 400
Fuente: Elaboracion Propia
SERVICIO JARDIN FUMIGACION REFRIGERACION|DECORACIONES TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 10 69 45 42 166
Fuente: Elaboracion Propia
SERVICIO VIDRIOS MUDANZAS ALARMAS ARQUITECTOS TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 89 50 45 229 413
Fuente: Elaboracion Propia
SERVICIO CONSTRUCTOREﬂ PINTORES ACARREOS AC TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 380 | 97 8 127 612
Fuente: Elaboracion Propia
SERVICIO| CERRAJEROS ALBANILES SOLDADURA TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 25 15 35 75
Fuente: Elaboracion Propia
TOTAL| 1666
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Anexo 21: Resultados Encuesta a Potenciales Clientes

¢ Donde promociona usted su compaiiia o servicios?

40.0%

35.0%

30.0%

25.0%

20.0%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0% T T - T T

Paginas Guru Casay Guia Local Encuentra24 Olx
Amarillas Hogar

¢ Utiliza solo una o varias de las plataformas mencionadas anteriormente?

aUna
BVarias
¢ Le gustaria que sus servicios o productos sean promovidos mediante una
aplicacion movil especializada en su sector donde obtendras clientes
directos?
asi
mNo
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¢ Contrataria usted este servicio y estaria dispuesto a cambiarse del actual?

mSi
mNo

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

B Entre $50-$75 mensual
B Entre $75-5100 mensual
OEntre $100-$150 mensual
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Anexo 22: Vistas comparativas de Aplicaciones de Competidores

Paginas Amarillas de Panama

eeee0 +Movil T 10:15 AM 70} 81% )
eeee0 +Movil T 10:15 AM 79 3} 81%
@ paginasamarillas’ @ < @ péginasamarilas:

QUE BUSCA : 82 resultados para Plomeros en Panama
—— —

[Plomeros }

DONDE RESULTADOS ~ ITEMS RELACIONADOS

% Ciudades @ Cerca de mi

TUBOPEX, S.A.
Curiindu Frente Al Domo De La
< (507) 2326270

. Ver Sucursales

'p p P!

£vLEO

. . Tubopex
*Buscando en: Panama, Panama

PLOMERIA CUBILLA 2

Calle 60 Altos de Cerro Viento m\
< (507) 66330996

ACCION INMEDIATA - SERVICIOS... b/

PEllaugyg AGOA

@ Historico

RESTAURANTES

* Favoritos

Parque Lefevre, CI 6 1/2 Sur, Fr INMEDIATA

<, (507) 2139862

MRER Bius,

TOMA BUENAS DECISIONES
DE COMPRA CON PUBLICAR
Encontrar Encontrar
Guru Panama
seee0 +Movil T 10:16 AM 7 0 3} 81% =) veset sMovil = 10417 AM 793 s mm
»Plomeros
cercadeti
95 resultados, pagina 1 de 10
_@_ e ah fifls Quiero ver solo empresas m

1 .8 8.8 8 ¢

PROYECTEX SOLUTIONS
Rio Abajo Cl 16, Brisas del Golf

Lo mas buscado en Guru
Teléfono:

< @

Tq Restaurantes

[ Hoteles

ﬁ Pizza * ok Kok ok
PLOMERIA ROYERS
%o Peluquerias

Via Rdo J Alfaro
@ publicar

Teléfono: :

< @

eeee0 +Movil T 10:15 AM 7 9 % 81% H)

< @ paginasamarillas*

TUBOPEX, S.A.

Curiindu Frente Al Domo De La
Universidad De Panama GI 1

Tubopex
Panama

Q. (507) 2326270
@ Mas teléfonos

oy

Tuberias Multicapa y Pex para gas, valvulas y
llaves decoraticas. Tuberia de Polietileno
Reticulado para agua. Uniones de
Electrofusion. Tuberias de Polipropileno,
accesorios Push Fit.

& & = w

LUameGratis  SitioWeb  Escribir  Favoritos
Ver Sucursales | Uamar

Q

Encontrar

eeee0 +Movil T 10:17 AM 790 % 81%

sufu Bares, restaurante, domicilios

PROYECTEX SOLUTIONS
Tel: 3929504

Rio Abajo Cl 16, Brisas del Golf

¢Te gusté PROYECTEX SOLUTIONS?
Deja tu comentario 6 calificacion

Sé el primerio en escribir un comentario

TOMA BUENAS DECISIONES
DE COMPRA CON PUBLICAR
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Encuentra24 Panama

+Movil

< Atras

Plomero 24 horas

11/23/2016
Informacién
Localizacion Ciudad de Panama
Nuevo o usado nuevo
Descripcion

@ Enviar SMS

Guia Local Panama (Basado

70 % 65% @)+

Descripcion

Plomero 24 horas

Realizamos trabajos de plomeria general
en Panama.

Para su apartamento, empresa, oficina,
centro comercial, donde sea que necesite
ayuda nosotros estamos para
solucionarle.

-Todo en Reparacion de filtraciones.

- Instalacion de servicios higiénicos.

- Arreglo e instalacion de calentadores.
- Tuberia de cobre y PVC.

- Instalacién de puntos de gas.

- Reinstalacién de conexién de agua.

Todos los servicios relacionados pero no

exclusivos de plomeria que usted, algun
familiar o amigo necesite.

Informacion del Anunciante

Contactar: Felix Acosta

() Enviar SMs

oo +Movil 4 9@} 65% W4
< Atras
Contactar: Felix Acosta
Ciudad: Panama

Contactar anunciante
Email
Nombre y apellidos

Teléfono

Me interesa el anuncio (7853543),
Plomero 24 horas

Compartir ﬁ

en Version Movil, App no disponible)

®ee00 +Movil 1:56 PM 79 % 71%

& m.guialocal.com.pa/gec H

— l

"Plomeria" cerca mio

Publicidad
, @®x
Veny condcelo
Selo Visa 8 Seerca. 20de noviembre
P E A re s Mall Multiplaza
I 2
wisa| J11
Cochez Y Cia, S A
Cl Eloy Alfaro Av Balboa Sta Ana E
Panama
Recomosa
Remodelaciones Y
onstrucciones Moder... E
Calle 56 Punta Paitilla Cc Paitilla
Mall, No 35
Panama

Maridos De Alquiler

Panama E

Via Espafia
Panama
Panama Facilities

Cl Gavilan Balboa Ancén, 1575-B E
Panama

0000 +Movil T 1:57 PM 710§ 71%mm)

& m.guialocal.com.pa/rec

Vs, GUIA
})LOCAL Que buscas?

Recomosa

(Remodelaciones Y

Publicidad

Eco Fibra Aislante de
Celulosa

cidad. Producto
con material

4 Calle 56 Punta Paitilla Cc Paitilla Mg,
No 35

Llamar a 2153573

A
@ http://www.recomosa.com

K

Viewlarger ]

N

#0000 +Movil T 1:57 PM

& m.guialocal.com.pa/rec

79 3 71% >

a5

View larger mp ]

~

Templo De La
M Divina Misericordia

- Google -

_ ©2016Google - Map data ©2016 Google  Terms of Use.

Conoce mas sobre este comercio

"Remodelaciones, Const. y
Decoracion-Inspeccion de Obras.
Basta experiencia y altos estandares
de calidad en instalaciones eléctricas,
ebanisteria, pl..."

Ver mas

Publicidad
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Anexo 23: Tablas Comparativas de Competidores

Pagina de Internet Si Si Si Si
Aplicacién Movil (En Panama) Si Si No Si
Medios Impresos Si No No No
Presencia Regional Si Si Si Si

Latinoamerica Latinoamerica Iberoamerica / Europa Centro America
Paises

Directorio Abierto/ |Directorio Abierto /| Directorio Abierto / Anuncios

Industria / Sectores Industrias Varias Industrias Varias Industrias Varias Clasificados
Oficina Local Si Si No Si
Portal de Cliente Si Si Si Si

Fuente: Elaboracion propia, Atributos generales de los competidores.

Acerca de Si No Si Si
Direccion Si Si Si No
Telefonos Si Si Si Si
Correo Si No Si No
Redes Sociales No No Si No
Fotos No Si Si Si
Mapa No Si No No
Formulario Contactenos No Si No Si
Sucursales Si Si No No
Comentarios No Si Si No
Llamar Directo de App Si No No No
Correo Directo de App Si No No No

Fuente: Elaboracion propia, Informacién contenida en perfiles por competidor
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Anexo 24: Tablas Planes Comerciales y Precios

Planes de Membresia
Encuentra24.com Basic Standard Premium
( x mes) | B/. 45.00 | B/. 75.00 | B/. 150.00
Fotos 18 20 20
Anuncios 30 80 400
Fuente: Elaboracion propia
Planes de Membresia
Olx 50 Anuncios 25 Anuncios 10 Anuncios 5 Anuncios
Furioso ( x afio) **| B/. 1,200.00 | B/. 700.00 | B/. 300.00 | B/. 160.00
Basico (x afio)**| B/. 690.00 | B/. 400.00 | B/. 172.00 | B/. 92.00
Fuente: Elaboracion propia
Planes de Membresia
Compre o Alquile Plan Corredor
x afio| B/. 1,500.00
Fuente: Elaboracion propia
Planes de Membresia Plan Completo
Publicar Anual Anual
Paginas Amarillas | B/. 820.00 B/, 1,170.00
Guru B/. 360.00

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores

membresia: $45 $75 $150

por mes por mes por mes
Fotos y/o imagenes por anuncio 18 20 20
Anuncios por plan 30 80 400

i
g

Acceso a Panel de Control 24 horas ® @ ®
Video embed de Youtube del anuncio ® & @
Suinmueble en el Mapa de Propiedades ® ® ®
Escriba datos ilimitados y link a su Website [ ] @® @
Comparta su anuncio en Facebook, Twitter, Google+ ® ® o
Soporte Técnico via E-mail, Chat y Teléfono & ® @
Sus compradores le contactan email y teléfono & o ®
Reciba recomendaciones de sus clientes (2] @ @
Conozca sus estadisticas de visitas ® @ o
Link personalizado de anuncio ® & @
Logo 100 x 100 px en cada anuncio & ® ®
Botdn con logo 88x31 px en la Portada de Bienes Raices X X @
Desde el Boton enlace a todos los Anuncios Publicados X be ®
Aumente los beneficios de su plan ® ® ®

Fuente: http://www.encuentra24.com/panama-es/bienes-raices-professional
Basado en el rubro de bienes raices, por ser el mas parecido
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores — Parte 2

Paquetes profesionales

Publicaciones vlidas para Caphtal Federal y GBA en Vehiculos Modifica

Paquete de 75 Paquete de 50 Paquete de 25 Paquete de 10 Paquete de 5

Furioso Rapido Gratis
EXxposiciin 20 veces mas Expesicon § voces mas Expamicin
s 0 s $2.790
" s $1.384

LS UTeNntos 00 0XD0SCON 50 PUNCON UNZAY 007170 6 105 60 dkas Co e9e<1LDda 18 Compr
Aceptamos 10s siguientes medios de pago: VISA @ B yoros

Para més informacion sobre nuestros Paquetes Profesionales visiti nuestra pagina o

yuda © comunicate al 11111°

Informacion util Servicios de OLX OLX Cerca tuyo e e

Pubica grats b viso % App Store "

5 Argentra N
Mis avisos HSCAMA
en 0L ARTR 1A A
Furioso: Eexposicion Muy alta por 30 dias. 20 veces mas vistas.
Contene
Destacado Reposicionado Resaltado

L= [ —t i)
B= ot 2 ath
Lo £~ 2y

Tu aviso destacado aparecerd entre Tu aviso subra & tope de la ksta de

108 Primencs 4 resultacos de su resullados reguianmeante.
Ccalgona y rotard en esa posicion

Tu aviso estara resaltado visuaimente
oel resto de los avisos,

%]

RépidOI Exposicion Alta por 30 dias. 5 veces mas vistas.
Contiene:

Destacado

BEE

Tu aviso destacaco aparecera enire
105 primeros 4 resultacos de su
CAIBQONEA y TOLAra 8N £sa POSICion.

Fuente: http://www.encuentra24.com/panama-es/bienes-raices-professional
Basado en el rubro de bienes raices, por ser el mas parecido
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores — Parte 3

PRODUCTO CANT TIEMPO PRECIO
CORREDOR ANUAL 1afio S 2,204.00
Incluye:
* Avisos simples ILIMITADO
* Avisos destacados SIMULTANEO 2

* Pagina dedicada en compreoalquile.com

* Propiedades en la App para teléfonos
* Participacion en Directorio

* Propiedades en emails Te sugiere

Subtotal| §  2,204.00
Descuento 35%| $ 771.40
Total| $ 1,432.60
ITBM| S 100.28
TOTALCON ITBM| § 1,532.88
Fuente: Plan Corredor Compre o Alquile
SERVICIOS Y MAS
Asesor Comercial: Ines Mitchelle Millan Arias e S
No. Cotizacién: ZUXJUKBW ' w publicar
Fecha: 08/11/2016
Solucién Digital 2
Vista Personalizada De + Informacion De
Empresa
Trafico Web Mobil
Contacto Empresarial
*Estos valores no incluyen IVA $ 820,00
Solucién Casa y Hogar 1 Panamé
Guru Anuncio
Vista Personalizada Mas Informacion De
La Empresa
*Estos valores no incluyen IVA $ 350,00

Publicar.com e
1-_:1e'flonos:425-assvs Valor Total: 5oz Tut? $ 1.170,00 .24%

Calle 1 # 56 84 panama Panama

*Estos valores no incluyen IVA S

Fuente: Oferta Publicar Completa
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Anexo 26: Tipos de Contribuyente y Actividades Exceptuadas

Inicio  Acerca de PanamaEmprende Fundamento Legal Consultas Contactenos Guia de Usuario

No requeriran Aviso de Operacion las personas naturales o juridicas que se dediquen
exclusivamente a:

-

. Las actividades de explotacion agricola, ganadera, apicola, avicola, acuicola, agroforestal o
similares.

2. La elaboracion y venta de artesanias y otras industrias manuales o caseras, siempre que se
utilice el trabajo asalariado de hasta cinco trabajadores.

3. El ejercicio de actividades sin fines de lucro.

4. El ejercicio de actividades que no sean actos de comercio ni actividades industriales,
realizado por personas naturales o sociedades civiles.

5. El ejercicio de profesiones liberales, a titulo individual o través de sociedades civiles, toda
vez que no son consideradas acto de comercio.

Sin embargo, estas actividades tienen la opcion de efectuar el Aviso de Operacion en el Sistema
PANAMAEMPRENDE para efectos de obtener los beneficios de su establecimiento formal; pero en
ese caso, No requeriran la realizacion de pago alguno.

Lo dispuesto anteriormente no exceptia a las empresas o a las personas de sus obligaciones
tributarias y fiscales, laborales, ambientales y de seguridad social.

B |
[ Tipo de Contribuyente Persona Natural

1. Nombre.

2. Nacionalidad.

3. Numero de cédula u otro documento de identificacion.

4. Nombre comercial del negocio.

5. Ubicacion exacta del establecimiento.

6. Descripcion de la actividad o actividades comerciales o industriales.
7. Fecha de Inicio de Opereciones.

T
£ Tipo de Contribuyente Persona Juridica
.Nombre de la Sociedad.
Datos de inscripcion del Registro Publico.
. Domicilio del solicitante.
Nombre comercial del negocio.
. Ubicacion exacta del negocio.
Fecha estimada de inicio de operaciones.
. Descripcion de la actividad o actividades comerciales o industriales.
. Declaracion Jurada ( la cual hara el Representante Legal de la Sociedad).
. Nombre, Domicilio, Datos Generales y de Contacto del Representante Legal.

©WND O AW -

po-

—& Inscripcion del Registro Unico del Contribuyente (RUC)
Permitira tanto a inversionistas nacionales como extranjeros (no residentes en Panama)
interesados en abrir nuevas empresas en el pais, puedan hacerlo de manera agil y sencilla a
través de la obtencion del Aviso de Operacion y la inscripcion del Registro Unico del Contribuyente
( RUC) mediante el sistema Panama Emprende.
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Anexo 27: Tablas de Definicion de Tamaino de Usuarios Ciudad de Panama

Edades Porcentaje Cantidad de Personas Total de Personas
20-29 16.0% 222,030.40
30-39 14.7% 203,990.43
40-49 13.0% 180,399.70
50-59 9.7% 134,605.93
Totales 53.4% 741,026.46 1,387,690.00

Fuente: Elaboracién Propia

Usuarios Inicial

Dispuestos a Uso

Usuarios Dispuestos

% de Busquedas Moviles

Total Usuarios

741,026.46 95% 703,975.14 60% 422,385.08
Fuente: Elaboracién Propia
Crecimiento de Usuarios Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5
% de Incremento 1.25 1.25 1.25 1.25
Usuarios 105,500.00 131,875.00 164,843.75 206,054.69 257,568.36
Fuente: Elaboracién Propia
Panama 1,796,674 1,831,858 1.867.020 1,801,801 1,936,607 1,971,188 2142077
Arraijan 222455 228,365 234,052 238,550 244,802 250,109 274,144
Balboa 3,022 3,004 3.158 3218 3,280 3,342 3,650 |
Capira 41,228 41,939 42,642 43,345 44,048 44,751 48268
Chame 25,565 26,006 26,627 27,158 27,689 28,220 30.885
Chepo 4731 45531 48,321 47121 47,931 48,731 52,738
Chiman 5,220 5329 5429 5529 5,620 5,729 6,220
La Chomrera 164,365 167,894 171,422 174,952 178,481 182,010 199,657
| Panama 804,565 910,856 927,149 043,442 950,735 976.027 1.057.493 |
San Carlos 19,882 20,268 20,654 21,040 21428 21,812 23,740
,_Wmib 373703 380628 387,551 33T 301,397 4087321 42028
Taboga 1.911 1,958 2,005 2052 2,009 2,148 2,274

Estimacion de la Poblaciéon segun Provincia y Distrito y Proyecciones

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo
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Anexo 28: Cotizacion Revista Properties

pm

PRropPERTIES
“foto-clasificados.com

PROPERTIES es una revista publicada desde hace nueve afios por PKM Latin America, casa editorial que produce

revistas como Mundo Social y Espacios. Esta revista estd dirigida primordialmente al sector inmobiliario,
compradores, cofredores de Bienes Raices, promolores, companiias de servicios y demés negocios relacionados
con la industria.

Su contenidoe llena también las expectativas de aquellos que buscan servicios tales como: financiamiento bancario.
consultorias, servicios legales, reubicacion, nuevos productos, decoracién, remodelaciones, servicios de reparacion

en general y mucho més.

Properties mantiene sus acoslumbrados altos estdndares y cuenta con un equipo de profesionales en constante

din&mica para brindarle a nuestros lectores y anunciantes el mejor producto en su categofia.

Datos importantes:

Revista oficial de ACOBIR, Asociacidn de corredores de Bienes Ralces.

Circulacién de 70.000 ejemplares mensuales en mds de 80 puntos fijos a nivel Nacional con una

presencia Unica a nivel gratuito en Riba Smith, Novey. Cochez y adicionalmente distribuidos en el
Supermercado 99, el Rey, Aero,

rto de Albrook, Com:.

Tanto en Panamé como en la zona oeste (Chorrera y Arraifan) hasta Coronado.

Distribucion a través de nuestra paricipacién en reconocidas ferias como: Expo Inmobiliaria ACOBIR,

Multifami, Banco Banitsmo entre otros.

Expocomer, Expo Vivienda CAPAC, Expo Habitat CAPAC, entre otras.

La reciben todos los miembros de: CAPAC, ACOBIR, APEDE, AMCHAM, SPIA, profesionales independientes:
arquitectos, ingenieros, abogados.

Su anuncio tiene vigencia de 30 dias y ademés permanece mucho tiempo después de publicada en las
salas de esperay oficinas. Garantiza una publicidad efectiva por su alto alcance dentro del perfil de posibles

compradores realmente interesados en este lipo de informacién.

ACOBIR

PRE VENTA 2017 PROPERTIES 10% 18% 25%
POSICIONES COSTO 1 a3 meses 4 a 6 meses 7 a 12 meses

Portada B/. 2,800.00 N/A N/A N/A
Portada interior B/. 1.400 B/. 1,260.00 B/. 1.148.00 B/. 1,050.00
Primera Pagina B/. 1.400 B/. 1,260.00 B/. 1.148.00 B/. 1,050.00
Contraportada B/. 1.800.00 B/. 1.620.00 B/. 1.476.00 B/. 1,350.00
Contraportada Interior B/. 1,400.00 B/. 1,260.00 B/. 1.148.00 B/. 1,050.00
Spread B/. 1,900.00 B/. 1.710.00 B/. 1.558.00 B/. 1,425.00
1 Pégina Bl. 970.00 Bl. 873.00 Bl. 795.40 Bl. 727.50

Fuente: Cotizacién Recibida de Properties
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Anexo 29: Cotizacion Revista Inmobilia

g

e

i

m TARIFAS CLIENTES 2016

InmChilia.com

Paute y obtenga BRATIS Propiedades e Inmuebles,
Productos y Servicios en WWW.INMOBILIA.COM

KD R
Wedi Pigina 769 689 609 DipicoPortada || 3,499
Pégina Completa 1,179 1,059 949 Diptico Interno 3,599
Reverso Portada 1,599 1,549 1,519 Diptico Contra Port. 3,199
ReversoConraPort, || 1,499 1,459 1,419 Dos Paginas
Confraportada 2,569 2,499 2,469 desprendibles 3,999
Doble Pigina 2,299 2,099 1,879 Cintilo de Portada 3,999
Cintilode Portada
Portada 3,799 Ll 4,999
- m | e
Destacado Primium 119.00 @. @ FORMAS DE VENDER
- . AL MENOR COSTO
Destacado Basico 59.99
B Pighe @ "5 ™¥ con mavOR ALCANCE
Principd 1,500.00
Phgmprncpd || 75000 29 viicinas en8paises
Baner en Seccion 1 1
eomaa® || 55000 Miles de Revistas
ek RS000 Distribuidas Mensualmente
n | You Creciendo
u 12 Juntos con
n facebook.com/inmobilia.companama INMOBILIAPANAMA Panama

PANAMA: Duplex 49, La Colmena con 50 Este, entre Via Israel y Calle 50, Nueva Paitilla

Telefonos: (507) 393-3553 / 54 /58  Celular: 6090-1071
E-mail: gerencia@panama.inmobilia.com / gerenciacomercial@panama.inmobilia.com / www.inmobilia.com
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Anexo 30: Flujograma de proceso de ventas.

Flujo de Operacién de Ventas. Fuente: Elaboracidn Propia

Flujo de Operacién de Ventas. Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 31: Metodologia Lean Startup

The Lean Startup o s

Learn Faster Code Faster

Minimize total time
through the loop

Five Ways Koot {oss Arclyss
sshmes Mesory Joo

osints Hypothasas

Measure Faster

s oo e QKISSmetrics

Fuente: The Lean Startup Methodology. Enlace Web: http://theleanstartup.com/principles
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Anexo 32: Flujograma de proceso de validacion de comentarios

Flujo de Contactoy Validacién de Comentarios. Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 33: Propuesta Creacion APP

CRISTIAN SIERRA GIL
OFICIAL DE INFORMACION

ASESORIA DE

TECNOLOGi%zE CONTACTO
INFORMACI
PROFESIONAL TELEFONO: (507) 6227-9373

EMAIL: CRISTIAN.SIERRA.GIL@GMAIL.COM

PROPUESTA APP PARA SOLUCIONAPP / PROFESIONES

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO
1 CREACION DE IMAGEN CORPORATIVA $3000.00
PORTAL WEB CON INTEGRACION CON $5000.00
APP NATIVAS PARA ANDROID Y 10S
SISTEMA DE ADMINISTRACION DE CONTENIDOS MULTIMEDIA $3000.00
(FOTOS, VIDEOS, NOTICIAS)
*(1) ENVIO DE EMAIL MASIVOS O NEWSLETTER $1500.00
NOTIFICACIONES EN APLICACIONES $1000.00
SISTEMAS DE SEGURIDAD POR NUMERO DE IP $2000.00
*(2) VIDEO PROMOCIONAL PARA PROMOVER EN REDES $1000.00
SOCIALES (Facebook, Instagram, Youtube)
*(3) ADMINISTRACION DE REDES SOCIALES $1000.00 p/MES
*(4) BASE DE DATOS DE COMERCIOS DE $1200.00
PANAMA Y ALREDEDORES
*(5) SERVIDOR PRIVADO PARA DESARROLLO INCLUIDO

CON ESPACIO PARA 100,000 USUARIOS

1. El envio es a 150,000 emails reales de La Repiblica de Panama. Precio por 3 Meses.

2. Precio Unitario por Video promocional. Un solo video.

3. El precio incluye la publicidad pagada (Impulsos y Banners en redes sociales).

4. Este pago solo se realizara una vez. Se compra toda la informacién dentro de ella.

5. El precio del servidor es de $600.00 por afio. Este estara Incluido al firmar el contrato.

TOTAL: $17,700.00
HTTPS://WWW.LINKEDIN.COM/IN/CRIS-SIERRA-B5286A13

Fuente: Cotizacion Recibida de Asesoria de Tecnologia de Informacién Profesional
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