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RESUMEN EJECUTIVO  

Para los panameños que viven en la ciudad de Panamá, se torna difícil para ellos 

encontrar los servicios básicos para el hogar tales como limpieza, fumigación, 

electricidad, etc; y es cuando la mayoría de los panameños no tienen una herramienta 

efectiva para encontrar y validar la experiencia de los proveedores. Panamá ha 

mantenido un crecimiento sostenido en los últimos 10 años promediando 6% con una 

fuerte migración y en donde se han venido observando fuertes inversiones en la 

industria de la construcción de viviendas y reparaciones,  por lo que ha futuro los 

servicios para estas viviendas es clave.  Además de lo anterior, en Panamá existen en 

promedió 1.5 teléfonos móviles por habitante,  y que alrededor del 95% de los 

potenciales usuarios utilizarían una aplicación web para realizar la búsqueda de los 

servicios básicos para el hogar, podemos validar que existe la oportunidad de que las 

nuevas tendencias en el uso de las aplicaciones móviles, ayudan a solucionar las 

necesidades que tienen las personas.  

En Dr. Servicios pudimos identificar que existe una oportunidad; por medio de la 

creación de una aplicación móvil dedicada 100% al sector de servicios para el hogar, 

que esta diseñada para crear una herramienta eficaz para la búsqueda de las 

compañías que ofrecen los servicios básicos para el hogar y a los proveedores la 

oportunidad de promover sus servicios por medio de una aplicación móvil que ofrece el 

acceso a la inteligencia de negocios, aplicación que ganó 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 población buscando mejorar la calidad de los 

servicios para el hogar que se prestan en la ciudad de Panamá. Dr. Servicios presenta 

un potencial mercado de $2.2 millones de dólares anuales, y busca obtener 1,666 

potenciales clientes y 500,000 usuarios en la ciudad de Panamá.  Dr. Servicios busca 

entregarle valor a la sociedad creando más que un directorio móvil, es crear una 

comunidad de usuarios que colaboren para mejorar el servicio.   

Calculamos una inversión inicial para este negocio de   $95,088.54 dólares, 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. 
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I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

Panamá creció entre el 2001 y el 2013 7.2% y siguió creciendo 6.2%, 5.8% y 6.0% en 

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

Según estadísticas del 2016 la población de Panamá es de 4,037,043 habitantes y con 

proyecciones al 2020 de 4,278,500 habitantes. Panamá se encuentra como el 2do país 

de la región en población urbana con un 60% de la población.  Por tanto los niveles de 

construcción en los distritos de la ciudad (Panamá 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 Panamá (Ver anexo 4) y 

empresas de servicios básicos (Ver anexo 5), pudimos evidenciar una fuerte 

problemática.   El 94% de las personas encuestadas han tenido la necesidad de buscar 

servicios básicos para su hogar y 75% de ellos han tenido que depender en referencias 

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

Al entrevistar a empresas en el sector (Limpieza, Fumigación, 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 penetración de teléfonos móviles en Panamá,  (más de 6 seis millones), 

al alto tráfico de transacciones móviles entre el 80% y el 90% del total (Ver anexo 8) y 

que el 96% de los encuestados considera que una aplicación móvil sería útil 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 aplicación móvil 

dedicada a la industria de los servicios básicos para el hogar, en donde se conectarán 

directamente usuarios con empresas de estos servicios, asegurando a la empresa una 

plataforma de promoción 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 I del plan de negocio. 



 
 
 

	
	

8	
	

 

II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES 

Dr. Servicios se encuentra en el sector terciario en la industria de los servicios 

específicamente.  La población comprendida entre los 20 a los 59 años de edad son los 

potenciales usuarios de la aplicación y las compañías que ofrecen los servicios básicos 

para el hogar serian consideradas nuestros potenciales clientes.  Gracias a que 

Panamá cuenta con mas de 6 millones de celulares activos,  esto a estimulado a que 

cerca del 90% de las transacciones y búsquedas en internet sean realizadas a través 

de teléfonos móviles.   

Actualmente existen desarrolladas algunas aplicaciones y paginas web que 

promocionan servicios para el hogar y diferentes áreas,  y además sirven como 

directorio para búsquedas de estos. 

Por medio de los análisis PESTLE Y PORTER se encontró que el entorno para 

desarrollar el negocio es muy sano y cuenta con alta competitividad y además se dan 

las condiciones para invertir ya que existe la oportunidad por carecer la industria de 

competidores posicionados. 

El tamaño de mercado fue estimado por encima a los 2 millones de dólares anuales con 

un mercado objetivo de más de 1500 clientes,  lo que hace atractiva la inversión en el 

proyecto.    

Aunque en la actualidad existen competidores que están 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 atención 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 análisis se encuentran en la parte I de este plan de negocios. 
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III. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR 

Dr. Servicio propone  un modelo de negocio a través del desarrollo de una aplicación 

móvil y plataforma web para ayudar a las personas en búsqueda de servicios básicos 

para el hogar y a las compañías que ofrecen estos servicios,  a conectarse y así poder 

resolver cada uno sus necesidades.    

Se fijaron objetivos enlazados con alcanzar el reconocimiento de la aplicación tanto 

para usuarios como para los clientes y de igual forma alcanzar el punto de equilibrio y 

los ingresos establecidos. 

Mediante análisis FODA se determinó que la empresa tiene muchas oportunidades por 

la alta penetración de internet y el sector móvil en Panamá, por lo que sus fortalezas 

serán aplicadas sacando ventaja del enfoque a la industria.  Esto se logrará 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 creará confianza por la 

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

Dr. Servicios  utilizará una estrategia de entrada FREMIUN para que los clientes 

puedan valorar las oportunidades que se les ofrecen y así aprovechar a los usuarios y 

el posicionamiento que se obtendrá a través del marketing dirigido a través de los 

medios seleccionados para este fin.   Ser la primera herramienta de búsqueda en la 

ciudad de Panamá es parte de la visión y misión de la compañía,  pero se busca el 

escalamiento al resto del país, posteriormente a otros países de la región 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 búsqueda y 

de igual forma crear nuevas fuentes de empleos y oportunidades para nuestros clientes 

de crecer lo que se transforma en crecimiento económico para el país.   
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Los detalles de este capitulo se encuentran en la parte I de este plan de negocios. 

IV. PLAN DE MARKETING 

EL Plan de Marketing se planeó 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 años entre 15% y 25%, lograr 

posicionarnos en el 75% TOP OF MIND de los usuarios  de la aplicación para este 

mismo periodo.  Todo esto se planeó lograrlo utilizando una estrategia de segmenta 

tanto para usuarios de la aplicación, asi como para los clientes de esta.  Para tal fin se 

segmento geograficamente y demograficamente a los usuarios de la ciudad de Panamá 

entre las edades de 20 a 59 años de edad;  y a las compañias en ciudad de Panamá, 

debidamente registradas.  Se utilizará un elemento diferenciador con un esquema de 

economía 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 aplicación de 

forma gratuita y a nuestros clientes se le ofrecerán los primeros 6 meses de uso de la 

aplicación de manera gratuita, “FREEMIUM”. Se definirán planes de membresía desde 

el Básico hasta el Premium, que varía entre los $75-$100.   

La aplicación se llevará anuestros clientes de manera directa y mostrarle todas las 

bondades de la aplicación y persuadirlo a que la use como su medio de promoción.  A 

los usuarios, se llevara mediante una estrategia de alta visibilidad utilizando un plan de 

marketing multicanal. 

Las estimaciones de demanda se calculó que alcanzará los $328,655.36 al final del año 

5to.,  esto según nuestras estimaciones de números de clientes que se esperan obtener 

para cada año.  

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 estimó un presupuesto anual de $14,276.00. 

Los detalles del plan de marketing, se encuentran en la parte I del plan de negocios. 
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V. PLAN DE OPERACIONES 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

La estrategia de Dr. Servicio estará 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 línea sostenible en el tiempo.  

Como primer pilar, un servicio personalizado para los clientes es clave para la creación 

de lealtad, y para entregar al cliente la ventaja competitiva que obtendrán con la 

aplicación de Dr. Servicio. Para lograr esto se contará con un equipo comercial 

completo al cual se le entrenará en ventas de resultados, para que los clientes puedan 

palpar los atributos diferenciadores y su disposición 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 

retroalimentación recibida en los perfiles de los clientes. 

El segundo pilar será la plataforma tecnológica, el App Móvil y Plataforma Web, que 

será el medio por el cual se entregará la propuesta de valor tanto a clientes como 

usuarios; por lo cual esta debe estar en constante innovación, así como también con 

servidores confiables que aseguren el funcionamiento y la información de los clientes. 

El desarrollo y mantenimiento de la App Móvil 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 aplicación como esta. De 

esta manera se asegurará 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 

contará con un sistema de validación 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 buscará tener oficinas en un ambiente de colaboración y coworking, que promueva 

la innovación y libertad de trabajo, en un área cercana a clientes y colaboradores.  

5.2. Flujo de Operaciones 

Los procesos críticos tanto internos como externos van ligados directamente a los 

procesos comerciales que vendrían siendo los externos y los procesos de desarrollo 

tecnológico serían los internos que controlaran todo el funcionamiento correcto de la 

aplicación móvil y el portal web.  Los procesos principales serán los siguientes: 

Proceso de Ventas: este proceso es el principal ya que recorre todos los pasos desde 

la búsqueda de clientes y captación hasta el cierre y seguimiento de los mismos. Este 

proceso se considera critico ya que será parte de la ventaja competitiva que se buscará, 

al ofrecer atención personalizada. Este proceso será realizado mediante los vendedores 

de la compañía con la asesoría del Gerente Comercial de la misma. El flujo de esta 

operación se presenta a continuación y el detalle en los anexos. (Ver anexo 30) 

 

Proceso de Desarrollo Tecnológico: este proceso es crítico ya que involucra desde 

los requisitos de la aplicación, las pruebas y la puesta en marcha de la misma; así como 

también el mantenimiento post-lanzamiento. Este proceso se trabajará en conjunto con 

una agencia externa. Se han hecho reuniones con la agencia para entender el proceso 

de el desarrollo de la app móvil y los servidores. El proceso se desarrollará mediante el 

método SCRUM que, apuesta a una estrategia de desarrollo incremental, en lugar de 

planificación y ejecución completa, un proceso de calidad más basado en la 

retroalimentación de personas y procesos solapados en vez de solo continuos. Este 

método aportara a que el producto que se lance este mucho más acorde a lo que los 

clientes y usuarios esperarían de él y no solo lo que las capacidades de la empresa 

decidan que es mejor. Con esto estaríamos adaptándonos a una estrategia de “Lean 

Startup” (Ver anexo 31), creando impacto desde el primer día y manteniendo inversión 
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inicial baja. Ver flujo de metodología SCRUM mencionado a continuación: 

 

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

Proceso de Búsqueda de Servicio y Validación de Comentarios: uno de los 

atributos diferenciadores de Dr. Servicio es la posibilidad de brindar una aplicación 

móvil con una interfaz sencilla y rápida de usar para encontrar servicios básicos de 

hogar, con la confianza de puntuaciones y comentarios de miles de usuarios. Por ende, 

este proceso es crítico que se pueda desarrollar de manera fácil. Se conversó con los 

desarrolladores y se desarrollaran dos niveles de seguridad para los mismos; el primero 

es una interacción entre cliente y usuario en la aplicación, y el segundo es la validación 

de parte del administrador local.  El proceso se muestra a continuación, y los detalles 

en los anexos. (Ver anexo 32) 
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5.3. Plan de desarrollo e implementación 

El plan para la implementación de Dr. Servicios iniciara con las pautas desarrolladas 

por los emprendedores de esta idea, quienes junto a la agencia escogida para la 

aplicación móvil trabajaran de manera paralela en el desarrollo de la misma; se 

trabajará junto a la compañía ASESORIA DE TECNOLOGIA DE INFORMACION 
PROFESIONAL. Con la misma los pasos iniciales serán los de la creación de la imagen 

corporativa (Logo, tarjetas, banners) y prestarán la asesoría para la inscripción de la 

idea en el Ministerio de Comercio e Industrias para proteger la propiedad intelectual 

sobre la misma; esto se hará con una firma de abogados comerciales que está 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 aplicación que 

incluirán reuniones semanales y mensuales, iterando hasta conseguir la aplicación de 

manera deseada; esto ira acompañado de focus groups para potenciales clientes y 

usuarios que prueben los prototipos de la aplicación para llevar su retroalimentación al 

desarrollo. Esta fase incluirá 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 metodología SCRUMM mencionada anteriormente. Paralelamente se estará 

trabajando en la creación de las imágenes y las redes sociales, así como también el 

video promocional de la compañía; y se empezará de manera previa el envío de 

correos masivos generando interés previo en la aplicación, para asegurar un fuerte 

inicio con alta demanda. Al iniciar la operación se contrata a la Asistente Administrativa 

quien apoyara en todo el papeleo inicial de la compañía, y del Desarrollador Jr quien se 

capacitará correctamente junto a la agencia para el soporte y mantenimiento de la 

aplicación móvil. 

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

con el correcto equipamiento necesario para el inicio de las operaciones. Se procurará 
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escoger una oficina con todos los implementos para minimizar la inversión inicial. Esto 

se debe tener listo en 3 meses antes del lanzamiento, ya que se usarán como base 

para toda la preparación previa necesaria antes de la presentación y lanzamiento de la 

aplicación como entregable.  

Un mes antes se planifica el evento de lanzamiento de la aplicación, a la cual se 

invitarán potenciales clientes claves, así como posibles aliados comerciales futuros. 

(Ver anexo 34) 

5.4. Dotación 

Tomando en consideración las ventajas y atributos que Dr. Servicio quiere entregar a 

sus clientes, se debe dotar de mano de obra calificada para entregar valor, así como 

también capaz de constantemente innovar la plataforma tecnológica de la empresa; en 

tal caso la dotación va más enfocada en activos intangibles como el valor de marca, 

aplicación móvil y el personal capacitado. Inicialmente se contratará al equipo base 

(Asistente Administrativa y Desarrollador) capaces junto a los emprendedores de poner 

la aplicación en línea y funcionamiento. A futuro se complementará al equipo con otro 

desarrollador, vendedores adicionales con respecto a la demanda y un gerente de 

marketing y comunicación para atacar las alianzas que se esperan para el segundo año 

en adelante. Se buscarán personas con altos estándares de servicio al cliente, así 

como la habilidad de ser auto didactas e independientes en las decisiones; para crear 

una organización que actúe rápido a los cambios y a las necesidades de los clientes 

que tengamos. La agencia se convierte en un aliado, que nos apoyará con el primer 

año de marketing y se mantendrá 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 demás. 

La temática va a incluir: servicio al cliente, manejo de aplicaciones móviles y web y 

venta de resultados.  En un inicio el entrenamiento estará a cargo de los 

emprendedores y la agencia de desarrollo. 

Para las oficinas se utilizarán los servicios de Regus Panamá, quienes ofrecen oficinas 

privadas. Las mismas ofrecen todas las necesidades básicas como luz, agua, internet, 
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limpieza, y uso de áreas comunes. Se escogerían oficinas ubicadas en Punta Pacifica, 

dado su cercanía al transporte público, centros comerciales y fácil 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 está conformado por dos emprendedores, estudiantes del MBA de la 

Universidad de Chile en la Ciudad de Panamá. Ambos con habilidades y capacidades 

adquiridas a través de su experiencia profesional y durante el curso del MBA; así como 

también una red de contactos que pueden dar soporte a esta idea. 

Agustín Ureña es Ingeniero Náutico, con más de 15 años de experiencia en logística 

marítima internacional y hoy en día es Capitán de Remolcador del Canal de Panamá. 

Esto le ha permitido generar una visión internacional de negocios, valiosa para la 

creación de estrategias. Adicional, mantiene un emprendimiento en el área de Bienes y 

Raíces de Venta, Alquiler, Administración, Trámites Legales de Bienes y Raíces y 

Mantenimiento de Propiedades, lo cual le ha permitido generar mucho conocimiento en 

este rubro, así como también un grupo de contactos valioso para el lanzamiento de esta 

idea. 

Cesar Jimenez es Ingeniero Industrial Administrativo con 5 años de experiencia en el 

área comercial. Viniendo desde Inteligencia de Negocios, hasta Gerente de Ventas 

Regionales el cual es el puesto que maneja hoy en día, ha escalando rápidamente en 

menos de 4 años. 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 creación de la estrategia comercial de esta idea, así como también 

el plan de ventas y desarrollo a futuro. 

Ambos trabajan hoy en día como socios en el emprendimiento de bienes y raíces, lo 

cual les ha ayudado a crecer como equipo y entender el dolor de los hogares en la 

búsqueda de los servicios básicos, razón 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 pequeña tendrán responsables por áreas, con el apoyo directo de los 

emprendedores que serán los directores. 

 

La estructura organizacional está pensada para incluir el crecimiento futuro para 

atender el crecimiento de la demanda comercial y tecnológica. 

Los emprendedores se encargarán de las dos gerencias principales de la empresa. En 

un principio, los emprendedores tendrán el peso de todo el desarrollo principal, para 

hacer uso eficiente de los recursos al ser un emprendimiento tecnológico. A futuro se 

colocarían gerencias adicionales para apoyar a los directores mientras la demanda y 

clientes van creciendo. 

La gerencia comercial se encargará del desarrollo de objetivos de ventas, estrategias 

de captación de clientes, así como el crecimiento comercial a través de alianzas 

estratégicas. La gerencia comercial hará el papel de ventas durante los primeros años 

de operación, apoyando a los vendedores a lograr los objetivos de manera rápida y 

efectiva. 
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La gerencia de operaciones se encargará del correcto funcionamiento día a día de la 

empresa. Velara por los contratos de clientes, los distintos compromisos con 

proveedores, pagos y planillas, así como también el servicio al cliente y mantenimiento 

de la aplicación junto al equipo de desarrolladores. Esta gerencia se encargará de llevar 

a cabo el plan de crecimiento tecnológico de la aplicación y crear las alianzas 

necesarias para mejora de funcionamientos en la misma. 

El Asistente Administrativo será la persona encargada de apoyar la operación diaria 

de la empresa y trabajará reportando a la gerencia de operaciones. Será el encargado 

de todos los pagos y relaciones con proveedores principales como oficinas, transporte y 

demás necesidades básicas, así como también tiene que encargarse del pago del 

personal de la compañía junto con los respectivos impuestos corporativos mensuales 

que se deben de pagar. Será el encargado de llevar el control sobre los contratos que 

se firmen con los clientes. Se buscará un perfil con conocimientos en administración y 

contabilidad principalmente, con altos estándares de servicio. 

El Desarrollador Jr. será el encargado principal de las plataformas móviles y web de 

Dr. Servicio. El mismo debe trabajar con la agencia de desarrollo en la implementación, 

para aprender todos los elementos necesarios para mantenerla en funcionamiento y 

hacer las adecuaciones necesarias. Así mismo debe asegurarse de poder apoyar al 

resto del equipo y clientes con todos los problemas técnicos que puedan tener. Se 

buscará que este equipo crezca luego del segundo año 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 buscará un perfil joven 

con conocimiento en aplicaciones móviles y altos estándares de servicio. 

El Gerente de Marketing será la persona que a partir del año dos se unirá al equipo 

para encargarse de toda la estrategia de mercadeo de la empresa. El mismo 

establecerá los presupuestos de marketing vs metas de ventas, liderará las alianzas 

estratégicas y trabajará junto a la agencia para el correcto funcionamiento de las redes 

sociales y presencia en medios. El primero año solo se utilizarán los servicios de la 
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agencia principal. Se buscará 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 buscarán que estén en línea con el 

mercado y la industria en particular. Así mismo se trabajará 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 compañía. Las remuneraciones por puestos son las 

siguientes: 

 

Los colaboradores en el área de ventas mantienen salarios bases bajos, pero la 

naturaleza de su puesto hará que mediante un sistema de compensaciones variables 

generen ingresos adicionales y generar motivación de ventas. Para los demás 

colaboradores se les ofrecerá una bonificación al final del año fiscal basado en el 

rendimiento de la empresa, creando así 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 año no se manejarán con salario. Para todos los colaboradores, se les 

pagaran el Décimo Tercer mes, así como también los pagos de beneficios de Seguro 

Social y Seguro Educativo que son reglamentarios en la Ciudad de Panamá, así como 

el crecimiento del salario se manejará mediante la inflación y media local. 

 

 

 

Puesto Asistente	Administrativa Gerente	de	Marketing Vendedor Desarrollador
Salario 800.00B/.																												 2,000.00B/.																					 1,100.00B/.						 1,500.00B/.						

Anual	sin	XIII 9,600.00B/.																									 24,000.00B/.																			 13,200.00B/.				 18,000.00B/.				
Anual	con	XIII 10,400.00B/.																							 26,000.00B/.																			 14,300.00B/.				 19,500.00B/.				

Salarios
Fuente:	Elaboracion	Propia
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VII. Plan Financiero 

7.1. Supuestos 

Los supuestos se desarrollaron en base a los lineamientos básicos para la evaluación 

de un proyecto, así como también las leyes locales para compañías. 

 

7.2. Estimación de Ingresos 

Para estimar los ingresos se utilizó la estimación de la demanda realizada en la sección 

7.7 que está basada en los objetivos de marketing, así como también de la 

investigación de mercado realizada y los cálculos del punto de equilibrio. Para definir la 

cantidad final de clientes potenciales se tomaron las 1,666 compañías encontradas en 

la Ciudad de Panamá que es el objetivo, y se toma que el 70% estaría dispuesto a 

utilizar esta aplicación y/o cambiarse del actual. Para definir el porcentaje de 

Variables Supuestos

Periodo de Evaluación Para el plan se definió un periodo de 5 años, por ser el periodo minimo de 
horizonte para la evaluacion de proyectos.

Precio Se estableció un precio basado en la industria y los que maneja la 
competencia, para una entrada competitiva. Precio basado en membresias.

Gasto de Personal Se estableció un aumento salarial anual del 3% a todos los empleados, y los 
salarios basados en el mercado.

Prestaciones y Reservas Se calcularon mediante las leyes panameñas, con los beneficios que se le 
deben ofrecer minimo a todos los empleados.

Depreciación Se estableció una depreciación lineal ajustado a las practicas normales 
contables, siendo mobiliario a 10 años y equipos electronicos a 5 años.

Amortización Se utilizará para los activos intangibles ya que se puede utilizar por 10 años.

Gastos de Alquiler
Se toma la decision de oficinas alquiladas, con un modelo de precios por 

demanda de personas. Se toma en cuenta para el año 3 el incremento por el 
recurso humano de la empresa.

Gastos de Marketing Se considera el posicionamiento esperado para definir el presupuesto, 
mediante herramientas digitales, impresas y presenciales.

Tasa de Impuesto Se utilizó el 25% que es lo estipulado por las leyes para las personas jurídicas 
en Panamá.

Estimación de Ingresos
Se estimaron ingresos para el primer año del 15% del mercado objetivo, con 
crecimientos anuales del 12.5% para los siguientes 4 años, esto para cumplir 

punto de equilibrio y objetivos de marketing

Calculo de Beta
Se tomo el beta relacionado a Servicios a Consumidores y Empresas, ya que 

se busca atender a ambos segmentos brindado servicios de publicidad y 
busqueda de informacion.

Fuente:	Elaboracion	Propia
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distribución de los ingresos se utilizó la conclusión de la investigación de mercado a 

potenciales clientes que indica que el 22% contrataría un plan Básico, el 38% un plan 

Intermedio y el 40% un plan Premium; que está basado en el presupuesto que estarían 

dispuestos a pagar por plan. 

 

En base al cálculo del punto de equilibrio donde se indica que la penetración de 

mercado debe ser un 10%, se propone un objetivo de marketing de penetración de un 

15% para el primer año del total del potencial de los clientes llegando a 175 clientes.  

Adicional se toma en consideración para el crecimiento, que Panamá seguirá creciendo 

en un promedio de 6.0% (Banco Mundial, 2016) y que el crecimiento de apps en la 

región, en la sección de Estilo de Vida y Compras creció un 88% en 2016 (Ver anexo 

36); se establece un objetivo de crecimiento de doble digito del 12.5% anualmente. 

7.3. Plan de inversión 

Para buscar una baja inversión inicial en activos se buscó un modelo que siguiera este 

principio. A nivel de oficinas se tomó la decisión de alquilar oficinas completas que 

incluyen todos los servicios básicos, así como también todo el mobiliario de oficina 

requerido; bajando así la inversión inicial y los gastos en depreciación de mobiliario. La 

inversión en activos fijos que se realizará será en la compra de computadoras para el 

equipo humano, así como celulares para vendedores y materiales básicos de oficina. 

Se tiene previsto repetir las inversiones en el año 2 y 3 con la expansión de capital 

humano proyectada. (Ver anexo 37) 

Una de las más importantes inversiones será en activos intangibles lo cual será la 

aplicación móvil que es la plataforma tecnológica base para la propuesta competitiva. 

La misma incluye la plataforma web y móvil, así como los sistemas de seguridad y 

manejo de contenidos por $17,700.00 dólares. (Ver anexo 33 y 37) Se tienen previsto re 

inversiones anuales en la aplicación para asegurar la implementación de 

Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
Ingresos B/.208,866.42 B/.233,930.39 B/.262,002.04 B/.293,442.28 B/.328,655.36

Estimacion	de	Ingresos	Anuales

Fuente:	Elaboracion	Propia
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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 

constitución de la empresa y alquiler, así como también el capital de trabajo llegando a 

un total de $95,088.54 dólares. 

7.4. Proyección de Estado de Resultados 

 

7.5. Proyecciones de Flujos de Caja 

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

Gasto	de	Personal
Salario (58,500.00)B/.				 (74,555.00)B/.				 (122,291.65)B/.				 (125,960.40)B/.				 (129,739.21)B/.				
Prestaciones (7,800.00)B/.						 (9,940.67)B/.						 (16,305.56)B/.						 (16,695.87)B/.						 (17,097.88)B/.						
Reservas (10,623.88)B/.				 (13,539.54)B/.				 (22,208.75)B/.						 (22,733.56)B/.						 (23,274.11)B/.						
Total	Gasto	de	Personal (76,923.88)B/.				 (98,035.22)B/.				 (160,805.96)B/.				 (165,389.83)B/.				 (170,111.21)B/.				

Gastos	de	marketing	y	publicidad (26,276.00)B/.				 (26,276.00)B/.				 (26,276.00)B/.						 (26,276.00)B/.						 (26,276.00)B/.						
Gastos	de	alquiler (21,348.00)B/.				 (21,348.00)B/.				 (30,708.00)B/.						 (30,708.00)B/.						 (30,708.00)B/.						
Total	Gastos (124,547.88)B/.		 (145,659.22)B/.		 (217,789.96)B/.				 (222,373.83)B/.				 (227,095.21)B/.				
Utilidad	Operacional 76,228.54B/.					 76,261.18B/.					 31,602.08B/.							 57,258.45B/.							 85,350.15B/.							

Depreciación	 (730.00)B/.									 (870.00)B/.									 (1,100.00)B/.								 (1,100.00)B/.								 (1,100.00)B/.								
Amortización (1,770.00)B/.						 (1,770.00)B/.						 (1,770.00)B/.								 (1,770.00)B/.								 (1,770.00)B/.								
Utilidad	antes	de	impuestos 73,728.54B/.					 73,621.18B/.					 28,732.08B/.							 54,388.45B/.							 82,480.15B/.							

Impuestos	(25%) (18,432.13)B/.				 (18,405.29)B/.				 (7,183.02)B/.								 (13,597.11)B/.						 (20,620.04)B/.						
Utilidad	Neta 55,296.40B/.					 55,215.88B/.					 21,549.06B/.							 40,791.34B/.							 61,860.11B/.							
Utilidad	Neta	(%) 26% 24% 8% 14% 19%

Estado	de	Resultados	Anual
Fuente:	Elaboracion	Propia
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7.6. Tasa de descuento 

Para el cálculo de la tasa de costo de capital se utilizó el modelo CAPM para evaluación 

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

La tasa libre de riesgo r𝒇 se determinó de acuerdo a un bono del tesoro americano con 

un valor de 1.82% por nuestra economía basada en el dólar (Yahoo Finance, 2017) y se 

le suma la prima por riesgo país de Panamá de 2.71% (Damodaran, 2017). Se define 

así r𝒇 = 4.53%. Así 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 valor de    𝛃	

=	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 

quedamos en una tasa final de 17.42%  

7.7. Evaluación financiera del proyecto: VAN, TIR, Payback, ROI, Punto de 
Equilibrio. 

Flujo	de	Caja Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
Ingresos	estimados 208,866.42B/.					 233,930.39B/.					 262,002.04B/.					 293,442.28B/.					 	B/.					328,655.36	
Gasto	de	Ventas (8,090.00)B/.								 (12,010.00)B/.						 (12,610.00)B/.						 (13,810.00)B/.						 	B/.					(16,210.00)
Margen	de	contribucion 200,776.42B/.					 221,920.39B/.					 249,392.04B/.					 279,632.28B/.					 	B/.				312,445.36	

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

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

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

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

CAPEX (22,600.00)B/.				 (2,800.00)B/.								 (2,200.00)B/.								 (2,000.00)B/.								 	B/.							(2,000.00)
Gastos	de	puesta	en	marcha (6,169.60)B/.						
Flujo	bruto 57,796.40B/.							 55,055.88B/.							 22,219.06B/.							 41,661.34B/.							 	B/.						62,730.11	

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

Flujo	de	Caja	Anual
Fuente:	Elaboracion	Propia
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Para la evaluación y cálculo de las variables de retorno del proyecto se utilizó el flujo de 

caja presentado en la sección 1.5 y los resultados son presentados a continuación. 

 

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 así que, de subirse la tasa 

esperada de retorno, existe una amplia oportunidad para seguir con resultados 

positivos. Así mismo se obtiene un payback de 1.65 años demostrando una alta 

capacidad de recuperar la inversión inicial. 

7.8. Valor Residual 

Para definir este valor se utiliza el método del desecho contable de los activos de la 

compañía con un valor de $10,200.00 dólares y la recuperación del capital de trabajo 

con un valor de $66,318.94. Así se llega a un valor total de $76,518.94. 

Para definir el punto de equilibrio, se hizo una ponderación del peso de los costos que 

se le otorgaría a cada plan, llegando así a 26% para básico, 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 año separados igualmente en 38 unidades por plan. En 

base a esto se desarrollan entonces los objetivos de marketing, así como también la 

estimación de los ingresos anuales. 

7.9. Capital de trabajo 

Para calcular el capital de trabajo se utilizó el método de Déficit Acumulado Máximo, 

proyectando así todos los ingresos y egresos de la compañía en el año 1, para 

determinar la inversión en el año 0. El monto de capital de trabajo final es de 

$66,318.94. 

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

Payback Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5
Flujo	Neto (95,088.54)B/.				 57,796.40B/.							 55,055.88B/.							 22,219.06B/.							 41,661.34B/.							 139,249.05B/.					
Flujo	Acumulado (95,088.54)B/.				 (37,292.14)B/.						 17,763.74B/.							 39,982.80B/.							 81,644.14B/.							 	B/.					220,893.19	
PB 1.65



 
 
 

	
	

25	
	

 

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 inversión total.  El 

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

comunes por el valor total necesario. Se buscará generar rentabilidad en el año 1 para 

cualquier reinversión necesaria que se encuentre, para que a partir del año dos se 

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

$95,088.54 dólares, lo cual incluye inversión en activos, capital de trabajo y gastos de 

puesta en marcha. 

7.11. Ratios financieros 

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

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

Resultados. 

 

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

utilidades mostrando 26%; así 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. Análisis de sensibilidad 

Año Mes	1 Mes	2 Mes	3 Mes	4 Mes	5 Mes	6 Mes	7 Mes	8 Mes	9 Mes	10 Mes	11 Mes	12
Ingresos -B/.																		 -B/.																			 -B/.																					 -B/.																					 -B/.																				 -B/.																	 17,405.54B/.				 17,405.54B/.				 17,405.54B/.				 17,405.54B/.				 17,405.54B/.				 17,405.54B/.				
Costos (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)B/.								
Gastos (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)B/.			
Saldos (11,053.16)B/.						 (11,053.16)B/.							 (11,053.16)B/.									 (11,053.16)B/.									 (11,053.16)B/.								 (11,053.16)B/.					 6,352.38B/.						 6,352.38B/.						 6,352.38B/.						 6,352.38B/.						 6,352.38B/.						 6,352.38B/.						
Saldo	Acumulado (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)B/.			

Capital	de	Trabajo	Mensual

Fuente:	Elaboracion	Propia

Razones	Financieras Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	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 76,228.54B/.				 76,261.18B/.				 31,602.08B/.			 57,258.45B/.			 85,350.15B/.				

Razones	Financieras

Fuente:	Elaboracion	Propia
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Para el análisis de sensibilidad del proyecto se utilizó el método de Montecarlo y se 

trabajó con el software de Oraclye Crystal Ball. Se hicieron 5,000 iteraciones para 

buscar los resultados más cercanos posibles, con un 95% de acertividad, y se hizo en 

base a la función del VAN para entender los cambios que sufriría. 

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 Básico, Intermedio y Premium) y se utilizaron las demandas proyectadas 

para cada uno, para entender cómo se comportaría 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 más 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. 

VIII. Riesgos críticos 

El rendimiento y funcionamiento de Dr. Servicios se puede ver afectado por riesgos 

externos e internos los cuales se mencionan a continuación al igual que el plan de 

acción 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 drásticamente la obtención de nuevos clientes y usuarios, 

complicando de esta forma el logro de nuestros objetivos, por lo que es muy importante 

siempre mantener actualizada nuestra aplicación, siempre mantenernos innovando y 

bien posicionados creando siempre la diferenciación 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 

rápidamente del mercado de nuestra compañía, 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 aplicación ofreciendo siempre un servicio eficiente 
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para clientes y una herramienta de búsqueda amigable para nuestros usuarios. 

Vendedores sin motivación adecuada o no alineados con los objetivos de la 
empresa, será muy importante la capacitación 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 están 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 capacitación.  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 aplicación móvil en los usuarios y clientes, y para este punto nos 

aseguraremos de que las campañas de marketing y las estrategias de publicidad den 

los resultados esperados, los cuales serán medidos para garantizar que están logrando 

lo planificado.  Este es un riesgo alto. 

Crisis económica, los países y el entorno están enfrentados a muchos riesgos y caer 

en una crisis económica, que es un riesgo alto, puede llevar a que una baja en la 

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

Mala reputación, el mal servicio que puedan llegar a brindar nuestros clientes a los 

usuarios puede llegar a afectar directamente la reputación de nuestra empresa y 

aplicación, ya que malos comentarios que no necesariamente pueden ser de nuestro 

servicio como un medio de unión entre clientes y usuarios, puede generar que la 

tendencia sea percibida como que nuestro servicio está fallando.  Para mitigar este 

riesgo medio alto, dentro del contrato con nuestros clientes se hará énfasis en las 

políticas de prestar un servicio que cumplan con los requisitos mínimos encaminados a 

ofrecer un servicio de calidad.  Para los usuarios, se utilizarán restricciones para poder 

hacer comentarios si no han utilizado los servicios y serán 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 aplicación. 

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 desempeño de la 

compañía. 

Que los clientes no alcancen sus objetivos, este es un riesgo medio que puede 

llevar a la no renovación de los contratos para los años posteriores, por lo que es de 

suma importancia estar siempre enfocados en mantener una publicidad dirigida a 

posicionar la aplicación en los mercados objetivos. 

Cambio de estrategia de los competidores, los competidores pueden cambiar sus 

estrategias para acaparar más mercados utilizando campañas de desprestigio o utilizar 

fuertes inversiones de publicidad para llegar a mayor cantidad de clientes y usuarios, lo 

que puede provocar una disminución en la obtención de nuevos contratos o clientes.  

IX. Propuesta Inversionista 

Para financiar este proyecto se requiere de capital en el año 0 únicamente, 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 dólares y el financiamiento seria proveniente del aporte 

directo de los inversionistas. A partir del término del año uno Dr. Servicios ya obtendría 

ingresos para cumplir con las obligaciones necesarias. 

Se ofrecerá a los inversionistas la compra de acciones comunes de la compañía y la 

participación como parte de la junta directiva. Si bien es cierto que con los flujos de caja 

proyectados se obtendrán ganancias en el año 1, se les informara a los accionistas que 

las mismas serán re invertidas en el desarrollo futuro, así como para incrementar las 

reservas. A partir del año 2 se estudiará la posibilidad de los pagos de dividendos a los 

accionistas. En caso de necesitar inyección de capital en el horizonte de evaluación se 

les ofrecerá la oportunidad a los accionistas actuales de incrementar su participación, o 

se procederá a diluir la participación de los actuales y traer nuevos accionistas a la 
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mesa. 

El VAN será 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 dólares 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 estará conformada por los accionistas de la empresa, así como 

también por ambos emprendedores. La dirección de este proyecto estará a cargo total 

de los creadores y emprendedores de esta idea. Los emprendedores contaran con una 

participación de las acciones totales del 66.6%, y el resto de los 33.3% se repartirá en 

las acciones comunes. 

 

 

 

X. Conclusiones 

El crecimiento de 6.0% constante que se proyecta para Panamá, la migración 

extranjera del 1.5% de la población y la alta inversión extranjera, hacen de Panamá una 

cuna para emprendimientos en el área 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 fácil de usar para buscar 

proveedores de servicios básicos para el hogar, y para las empresas un medio de 

promoción móvil dedicado a la industria que le brinde los retornos esperados en un 

mercado tan competitivo. El objetivo es ofrecer este directorio móvil mediante una 

plataforma web y aplicación móvil innovadora, que sea fácil 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 será entregado 

a través de una diferenciación 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 aplicación móvil tiene sentido dada la alta penetración de la telefonía móvil e 

internet de Panamá que supera el 50%, y porque las encuestas han tenido como 

resultado que el 95% de las personas estarían dispuestas a usar una aplicación móvil 

para la búsqueda de estos servicios. 

Dr. Servicios representa una inversión de $95,088.54 que a pesar de que el mayor peso 

es del capital de trabajo por la alta inversión en capital humano, se recuperaría la 

inversión durante el segundo año de operaciones, y al final del horizonte de evaluación 

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

El proyecto presenta una TIR del 51% sobre la inversión 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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Anexo 1: Indicadores Económicos de Panamá 

 

 

 

 

 

 

 

Evolución del producto Interno Bruto 2008 - 2014 
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Tasa de Crecimiento PIB 2015 – Comparación Regional 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 

 

 

 

 

 

 

Tasa de Crecimiento Proyectado PIB 2016 – Comparación Regional 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 

Anexo 2: Indicadores Dinámica Demográfica Panamá 
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Fuente: Elaborado por el Instituto Nacional de Estadística y Censo 
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Anexo 3: Construcciones en Proceso 

 

 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 

 

 

 

 

Anexo 4: Investigación de Mercado – Encuesta a Usuarios 
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Metodología: Se envió la encuesta a personas entre los 25 y 50 años de 

edad, en la Ciudad de Panamá, tanto extranjeros como nacionales, que ya son dueños 

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

respuestas y la metodología de preguntas es la siguiente: 

1. ¿Ha tenido la necesidad de buscar servicios para su hogar? (Jardinería, 
Limpieza, Electricidad, Plomería, etc) 

a. SI, NO 
2. ¿Qué medios ha utilizado para buscar el servicio? 

a. Referencia Personal 
b. Internet 
c. Directorio Telefónico 
d. Otro 

3. ¿Ha tenido algún problema en la búsqueda de estos servicios y cuáles? 
4. ¿Cuáles son los servicios que considera primordiales para su hogar? 

a. Jardinería 
b. Limpieza 
c. Electricidad 
d. Plomería 
e. Otro 

5. ¿Considera necesario conocer a la persona que le está brindando el servicio? 
a. SI, NO 

6. ¿Qué información básica le gustaría conocer para tomar la decisión de usar un 
proveedor de servicios? 

7. ¿Le parecería útil una aplicación móvil para la búsqueda de estos servicios? 
a. SI, NO 

8. ¿Si esta aplicación, contiene evaluaciones y puntajes de servicio, esto lo 
consideraría valioso? 

a. SI, NO 
9. ¿Conoce alguna aplicación móvil o plataforma web para buscar estos servicios? 

a. SI, NO 
10. ¿Cómo le gustaría contactar a estos proveedores de servicio? 

a. Correo 
b. Teléfono 
c. Visita Personal 
d. Contacto vía web 
e. Otro 

 

 

Anexo 5: Investigación de Mercado: Encuesta a Posibles Clientes 
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Metodología: Se envió una encuesta masiva a dueños de empresas de 

servicio dentro de nuestras redes, para obtener xx respuestas. Se utilizaron las redes 

sociales, páginas amarillas y contactos personales para obtener las respuestas. 

Metodología de preguntas es la siguiente: 

¿Dónde promociona usted su compañía o servicios? 
a. Páginas Amarillas 
b. Gurú Casa y Hogar 
c. Encuentra 24 
d. Guía Local 
e. Olx 
f. Otros 
 
2. Utiliza solo una o varias de las plataformas mencionadas anteriormente? 
 
3. Como busca nuevos clientes? 
 
4. Le gustaría que sus servicios o productos sean promovidos mediante una aplicación 
móvil especializada en su sector donde obtendrás clientes directos? 
 
5. Contrataría usted este servicio y estaría dispuesto a cambiarse del actual? ¿De 
responder si, por qué? 
 
6. Cuanto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

a. Entre $50-$75 mensual 
b. Entre $75-$100 mensual 
c. Entre $100-$150 mensual 
d. Otro 

 
7.  Como le gustaría ser contactado por sus clientes? 
a. Teléfono 
b. Correo electrónico 
c.  Aplicación especializada 
d. Visita directa 
e. Otra 
 
8. Tiene algún comentario o sugerencia de este servicio que quisiera decirnos? 
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Anexo 6: Resultados Encuesta a Usuarios 
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Anexo 7: Investigación de Mercado: Entrevista Inicial a Clientes 

Metodología: 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 conclusión de los mismos. 
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Anexo 8: Indicadores Presencia Móvil en Panamá 

 
 



 
 
 

	
	

46	
	

 

Anexo 9: Indicadores Composición PIB Panamá 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Composición PIB Año 2014 

Fuente Instituto de Estadística y Censo Panamá 

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

 

Anexo 10: Indicadores Demográficos de Panamá 
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Anexo 11: Valor de las construcciones, adiciones y reparaciones 

 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 
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Anexo 12: Indicadores Móviles Regionales – Parte 1 
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Anexo 13: Indicadores Moviles Regionales – Parte 2 
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Anexo 14: Indicadores Móviles Regionales – Parte 3 
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Anexo 15: Actores Claves 

Tipos de Clientes 

• Los clientes serán todas aquellas empresas que ofrezcan servicios de necesidad 
básica para cualquier hogar, o hasta pequeñas y medianas empresas. Estos 
servicios pueden ser de jardinería, limpieza, electricidad, plomería, pintura, 
refrigeración, remodelaciones o decoraciones. 

Proveedores 

• Son todas aquellas compañías que pueden brindar servicios básicos para el 
funcionamiento de la compañía. Estas varian desde las empresas que ofrecen 
servicios de alquiler de oficinas y espacios de trabajo compartido, agencias para 
el desarrollo de aplicaciones móviles y web, y empresas que ofrezcan el servicio 
de servidores de datos. 

 

  

Competidores 

• Son aquellas compañías que ofrecen servicios parecidos al de directorios 
móviles o telefónicos donde encontrar información de compañías o servicios. 

 

Alianzas 

• Son compañías bajo el rubro de material de construcción y hogar, con las que se 
desarrollaran estrategias conjuntas de mercadeo para ofrecer la aplicación a sus 
visitantes y usuarios. También entidades que recogen a profesionales de 
distintas áreas técnicas. 
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Anexo 16: Análisis PESTLE 

Políticos 

• Gobierno democrático, cambiante cada 5 años. 
• Entidades gubernamentales dedicadas a promover el desarrollo tecnológico: Ampyme, 

Senacyt, AIG. 
• Políticas gubernamentales que incentivan inversión nacional y extranjera. 
• Plan estratégico nacional enfocado en desarrollo tecnológico. 
• Tratados de libre comercio con la región, haciendo factible importación de servicios, y 

posible escalabilidad regional. 

Económicos 

• PIB basado en servicios, 73%, fuerte económicamente. 
• Alta política enfocada en inversión extranjera. 
• Alta inversión en proyectos de infraestructura gubernamental, colocando al país en un 

punto clave de inversiones y crecimiento. 
• Las aplicaciones representan el 25% de los ingresos regionales de telefonía móvil, y 

llegaran al 33% en 2016. 

Sociales 

• 60% de población urbana, 1.5 tasa de migración. 
• Alto índice de migración, incrementa el valor de la calidad del servicio.  
• Más del 50% de la población es activa y joven. 

Tecnológicos 

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

• 80% de las transacciones son móviles 
• Grandes inversiones de multinacional tecnológicas en Panamá (DELL; HP; Microsoft) 
• Panamá está por encima del promedio de adopción de redes sociales. Publicar fotos 

57% y videos 22%, encima del 52% y 18% respectivamente. 

Legales 

• Fácil creación de empresas 3-5 días 
• No existe regulaciones en este sector, solo para el área de Seguros y Bancos, con sus 

respectivas Superintendencias 

Ambientales 

• Panamá esta con altas metas ambientales de País. 
• Lugares como Ciudad del Saber o Panamá Pacifico, que son hubs de empresas y 

startups tecnológicos, están catalogados como parques sustentables y amigables con el 
ambiente. 
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Anexo 17: Análisis PORTER 

Rivalidad entre competidores – Media Alta 

• Actualmente existen 4 competidores en el mercado panameño, todos ofreciendo servicios para 
posicionar o colocar en su directorio en línea. 

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

• Existe la rivalidad por el tiempo y nombre que tienen las compañias como Páginas Amarillas en el 
país, que ya tienen un top of mind como directorio, y posicionamiento en línea. 

• Más allá que la posibilidad de habilitar espacios en su directorio, hoy se visualiza falta de 
diferenciación dedicada a las distintas industrias, además de fortalecer su presencia móvil, 
llegando así donde están los consumidores; y también la falta de la creación de una comunidad 
donde los usuarios puedan conseguir referencias de miles de personas. 

Poder de negociación 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 razón 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 
más 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 búsqueda en directorios. 

Poder de negociación 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 más 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 móviles es abierto y existen variedad de desarrolladores que puedan 
programar y crear nuevas aplicaciones.  

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

• El mercado de las aplicaciones no está regulado para ese rubro, por lo cual sería fácil 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 compañías pueden buscar establecer estrategias a través de Facebook, 
Instagram u otras redes sociales, así 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: Investigación sobre cantidades y tipos de empresa registradas 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 

Fuente: Estadística de Panamá Emprende 
Ver:	www.panamaemprende.gob.pa. Se buscaron la cantidad de empresas los últimos 3 años y  

se ve que no existe segmentación por tipo de servicio. 
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Anexo 19: Ejemplo de Permiso de Operación 
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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

SERVICIOCONSTRUCTORES PINTORES ACARREOS A/C TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 380 97 8 127 612

Fuente: Elaboracion Propia

SERVICIO CERRAJEROS ALBAÑILES SOLDADURA TOTALES
PAGINAS AMARILLAS 25 15 35 75

Fuente: Elaboracion Propia

TOTAL 1666
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Anexo 21: Resultados Encuesta a Potenciales Clientes 
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Anexo 22: Vistas comparativas de Aplicaciones de Competidores 

Páginas Amarillas de Panamá 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gurú Panamá 
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Encuentra24 Panama 

 

 

Guía Local Panamá (Basado en Versión Móvil, App no disponible) 
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Atributos Paginas	Amarillas Guru GuiaLocal Encuentra24
Pagina	de	Internet Si Si Si Si
Aplicación	Movil	(En	Panama) Si Si No Si
Medios	Impresos Si No No No
Presencia	Regional Si Si Si Si

Paises
Latinoamerica Latinoamerica Iberoamerica 	/	Europa Centro	America

Industria	/	Sectores
Directorio	Abierto	/	
Industrias	Varias

Directorio	Abierto	/	
Industrias	Varias

Directorio	Abierto	/	
Industrias	Varias

Anuncios	
Clasificados

Oficina	Local Si Si No Si
Portal	de	Cliente Si Si Si Si

Anexo 23: Tablas Comparativas de Competidores 

 

Fuente: Elaboración propia, Atributos generales de los competidores. 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, Información contenida en perfiles por competidor 

 

 

 

Atributos Paginas	Amarillas Guru GuiaLocal Encuenta24
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
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Anexo 24: Tablas Planes Comerciales y Precios 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

Encuentra24.com Basic Standard Premium
(	x	mes) 45.00B/.																																	 75.00B/.																 150.00B/.														

Fotos 18 20 20
Anuncios 30 80 400

Planes	de	Membresia

Olx 50	Anuncios 25	Anuncios 10	Anuncios 5	Anuncios
Furioso	(	x	año)** 1,200.00B/.																											 700.00B/.														 300.00B/.														 160.00B/.		
Basico	(x	año)** 690.00B/.																															 400.00B/.														 172.00B/.														 92.00B/.					

Planes	de	Membresia

Compre	o	Alquile Plan	Corredor
x	año 1,500.00B/.																											

Planes	de	Membresia

Plan	Completo
Publicar Anual Anual
Paginas	Amarillas 820.00B/.																															

Guru 360.00B/.																															
	B/.											1,170.00	

Planes	de	Membresia
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores 

 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

Fuente: Plan Corredor Compre o Alquile 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Oferta Publicar Completa 
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Anexo 26: Tipos de Contribuyente y Actividades Exceptuadas 
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Anexo 27: Tablas de Definición de Tamaño de Usuarios Ciudad de Panamá 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

	 

Estimación de la Población según Provincia y Distrito y Proyecciones 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 

 

 

 

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																											

Usuarios	Inicial Dispuestos	a	Uso Usuarios	Dispuestos %	de	Busquedas	Moviles Total	Usuarios
741,026.46																												 95% 703,975.14																							 60% 422,385.08																		

Crecimiento	de	Usuarios Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	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						



 
 
 

	
	

69	
	

Anexo 28: Cotización Revista Properties 

 

 

Fuente: Cotización Recibida de Properties 
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Anexo 29: Cotización Revista Inmobilia 
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Anexo 30: Flujograma de proceso de ventas. 
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Anexo 31: Metodología Lean Startup 

 

 
Fuente: The Lean Startup Methodology. Enlace Web: http://theleanstartup.com/principles 
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Anexo 32: Flujograma de proceso de validación de comentarios 
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Anexo 33: Propuesta Creación APP 

 

Fuente: Cotización Recibida de Asesoría de Tecnología de Información Profesional 

 


