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RESUMEN EJECUTIVO

Cuando se trata de encontrar los servicios basicos para el hogar en la Ciudad de Panaméa
tales como jardineria, plomeria, electricidad, pintura, etc; inicia la odisea para la mayoria
de las personas, teniendo problemas con validar la confianza y la experiencia de los
proveedores. En un pais que sigue reportando crecimientos del 6% en promedio, donde
la poblacién crece a 1.8% con fuerte migracion y en donde los valores de las reparaciones
residenciales y comerciales llegaron a 1.5 billones de délares, los servicios deben ser
clave. Cuando analizamos que el pais cuenta con 6.5 millones de teléfonos moviles
activos y que ademas el 95% de las personas estarian dispuestas a realizar esta
bdsqueda de servicios basicos para el hogar por medio de una aplicacion movil, la
conectividad movil permite la apertura a nuevos emprendimientos que busquen mejorar

la calidad de vida de las personas.

Se identificé una oportunidad de negocio con Dr. Servicios; una aplicacién movil dedicada
100% al sector de servicios para el hogar, que busca llevar a los usuarios una herramienta
de confianza para buscar estos proveedores y a los clientes una herramienta efectiva de
promocion mévil con acceso a inteligencia de negocios, aplicacion que ganoé el interés
del 95% de potenciales usuarios y del 70% de los clientes que fueron encuestados. Esta
herramienta generaria valor a la poblacion buscando mejorar la calidad de los servicios
para el hogar que se prestan en la ciudad de Panama. Dicho esto, Dr. Servicios tiene un
potencial de mercado de $2.2 millones de dolares anuales, buscando llegar a 1,666

potenciales clientes y 500,000 usuarios en la ciudad de Panama.

La propuesta de valor de Dr. Servicios estara en crear mas que un directorio moévil, es
crear una comunidad de usuarios que colaboren para mejorar el servicio. Asi mismo se
buscaran alianzas y escalabilidades hacia tiendas de articulos para el hogar, que brinden

un portafolio completo para los usuarios y mas potencial de venta para los clientes.

La inversion inicial de este proyecto alcanza los $95,088.54 ddlares, presentando un VAN
positivo de $92,091.28 y con una TIR de 51% mostrando la fortaleza del proyecto para

aguantar incrementos de la tasa de descuento manteniendo positivo el VAN.




. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Panama sigue perfilindose como uno de los paises con mayor actividad y crecimiento
econdémico de la regidn. Panama crecio a una tasa media anual del 7.2% entre el 2001 y
el 2013, y siguid creciendo 6.2% en 2014, 5.8% en 2015 y se espera para el 2016 un
crecimiento del 6.0%, manteniéndose en ese rango para los siguientes afos. (Banco
Mundial, 2016). Entidades como el FMI (Fondo Monetario Internacional) y la CEPAL
(Comision Econdmica para América Latina y el Caribe) concuerdan con el Gobierno local
y colocan a Panama con crecimientos del 6.0% y 6.2% respectivamente. Segun el FMI,
el crecimiento sera impulsado por las nuevas operaciones del Canal de Panama,
inversiones en energia, infraestructura, logistica y una mejor apreciacion del délar. (Ver

anexo 1)

Este crecimiento econdmico ha derivado una gran cantidad de inversion extranjera en el
pais y un fuerte incremento en la poblacion. Segun reportes elaborados por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censo la poblacion en la Republica de Panama suma un total
de 4,037,043 habitantes a Julio del 2016 y con proyecciones a este mismo punto del 2020
de 4,278,500 habitantes. Datos que se dan de la mano con la inversion extranjera ya que
se muestra una tasa de 1.5% de migracién total desde el afio 2010, siendo la mas alta
en los dltimos 50 afios. (Ver anexo 2). Adicional a esto, Panaméa como pais se encuentra
como el segundo pais de la regién en poblacién urbana, marcando un 60% de la
poblacion y esto se ve reflejado en que los niveles de construccion en los dos mas
grandes distritos urbanos de la ciudad (Panama y San Miguelito) suman unas 1,411
edificaciones con un total de 3,904 unidades de vivienda en el primer trimestre del 2015,

todo esto para solventar el crecimiento de la poblacion. (Ver anexo 3)

A través del desarrollo de encuestas y entrevistas a actores claves en esta transaccion:
personas en la ciudad de Panama (Ver anexo 4) y empresas de servicios basicos (Ver
anexo 5), pudimos evidenciar una fuerte problematica. El 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
informacion en medios basicos (Directorio, Internet, etc.). (Ver anexo 6). Los encuestados

califican como el mayor dolor el no poder encontrar personal calificado y un servicio de




calidad ya que no tienen como comprobar el mismo.

Por otro lado, al entrevistar a empresas en el sector (Limpieza, Fumigacion,
Refrigeracion, Acabados, etc.) nos pudimos percatar que el 32% consigue sus
referencias boca a boca y el 22% utiliza las redes sociales para obtener referidos y ellos
no utilizan medios conocidos por no estar dirigidos y enfocados a su industria, por lo que

existe una falta de valor agregado para la difusion de estos servicios. (Ver anexo 7).

Debido a la alta penetracion de teléfonos moviles en Panama, que suman mas de seis
millones de celulares, al alto trafico de transacciones méviles que suma entre el 80% y el
90% del total (Ver anexo 8), y que el 96% de los encuestados considera que una
aplicacién movil seria Gtil 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 laindustria 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 que son plasmadas en la aplicacion. De la
experiencia en bienes raices y la pasion en desarrollo comercial de los emprendedores

de esta idea, nace “Dr. Servicios”.

Los emprendedores de esta idea tienen experiencia en desarrollo comercial, servicio al
cliente y ventas; juntos sumando mas de 10 afios de experiencias en distintas industrias.
Adicional a esto, los emprendedores desarrollan negocios juntos en el mercado

inmobiliario dandole acceso diario a las necesidades de usuarios en sus hogares.

En el 2016 el 88.3% de la poblaciéon uso el internet como su principal fuente de
informacion y el 11.4% les gustaria encontrar mas informacion sobre servicios y
productos del hogar. Este mismo afio el 67.5% de los usuarios afirmaron que usan redes
sociales todo el tiempo; haciendo que una app mdévil con elementos de redes sociales
sea una gran oportunidad para llegar a usuarios. “Internet va en camino a ser el principal

medio de informacion para los usuarios con acceso habitual a la red”. (iLifebelt, 2016)




II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES
2.1. Andlisis de la Industria
2.1.1. Definicién de la Industria — Servicios / Comunicaciones

Dr. Servicios se coloca especificamente en el sector de comunicaciones que es parte del

sector servicio terciario del pais.

Segun datos del Instituto de Estadistica y Censo de Panam4, el comercio de servicios
brinda un 32% a la totalidad del PIB del pais, (Ver anexo 9) pero la industria de los
servicios en su totalidad representa un 73% del PIB Nacional. En el 2014 la cifra de IED
(Inversidn Extranjera Directa) llego a un punto record de $4,719 millones de délares, de
los cuales el 89% fue dedicado a los servicios, haciendo de esta una industria sana y con
mucha afluencia extranjera. Cabe destacar que los servicios de comercio, banca y
finanzas representan un 52% del PIB, empleando a méas de 200,000 personas. (Ver

anexo 9)
2.1.2. Poblacion

La poblacion a la que va dedicada la aplicacién se encuentra dentro de la méas activa del
pais y las que mantienen acceso al uso de teléfonos moviles con internet. Segun datos
del Instituto de Estadistica y Censo las edades comprendidas entre los 20 a los 59 afios
suman en total 2,141,400 ciudadanos, (Ver anexo 10) los cuales serian los potenciales

usuarios de esta herramienta en sus hogares.

En la ciudad de Panama, las adiciones y reparaciones llegaron a un total de
$1,454,306,000 ddlares durante el afio 2015, lo cual representa la constante en inversion
en trabajos en edificaciones que se hacen tanto a nivel residencial, como comercial para

solventar el crecimiento poblacional. (Ver anexo 11)

Esta informacion valida que existen personas y comercios en constante busqueda de
servicios para realizar estos trabajos, refleja que existe una oportunidad para compafias
gue ofrezcan estos y de querer estar visibles ante estos usuarios y poder ofrecerles sus

productos; a continuacién, se valida que la manera mas efectiva de hacer este enlace es




por medio de la tecnologia movil.
2.1.3. Sector de Telecomunicaciones y Tecnologia

Los ingresos en el sector de la tecnologia mévil llegaron a los $670 millones de ddlares
en el 2015, con el 57% de los ingresos de este sector. EIl sector del internet crecio en

un 7.5% contra el afio anterior.

Segun la Autoridad de los servicios publicos de Panama (ASEP), Panama tiene un
registro de 6 millones 977 mil clientes en celulares. La fundacion Ciudad del Saber, ha
podido estimar que entre el 80% y 90% de todas las transacciones se hacen a través de
teléfonos moviles. El internet, el cual en Panama tiene una penetracion del 57% de la
poblacion segun estudios de la empresa Datanalisis-Tendencias Digitales se trasforma
en una herramienta clave para la penetracién de las marcas; y segun Alejandro Rico,
gerente en Google para Centroamérica y Caribe, el 60% de las busquedas son hechas a

través de equipos moviles. (Ver anexo 8)
2.1.4. Tendencias en la Industria

En la regién, principalmente México, Colombia, Brasil y Argentina, se encuentran ya
desarrolladas algunas aplicaciones, buscando resolver el problema que tienen los duefios
de hogares para conseguir algunos servicios basicos. Las mismas ofrecen servicios de
“‘handyman” para el hogar directo por medio de una aplicacion mévil. Algunas pueden

ser: Tuten, Housekipp, Reparalia, 3presupuestos.

Una tendencia complementaria se encuentra en la aplicacion Degusta y su éxito esta
directamente ligado a la comunidad de usuarios que ahora pueden dar referencia de

restaurantes, ver las recomendaciones y poder escoger y mejorar el servicio.

Segun la firma iLifeBelt, la revolucion generada por las redes sociales y su apoyo a
negocios y a personas comunicarse se debe tomar como una oportunidad. En el 2016 el
88.3% de las personas reflejan el internet como su principal fuente de informacion; y en
el mismo afio el 94.3% accedieron a las redes desde un telefono movil. El 11.4% de los
usuarios le gustaria encontrar mas informacion de productos para el hogar y es donde

brindaria valor el contenido de Dr. Servicios. (Ver anexos 12 al 14)
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2.1.5. Actores Claves

Se definen algunos actores claves dentro de la industria, que deben tomarse en
consideracion para el correcto funcionamiento de este negocio, abajo se presenta su

relevancia y en detalles de cuales pudieran ser en la seccidén de anexos. (Ver anexo 15)

e Clientes
o Son aquellas compaiiias, debidamente registradas en el Ministerio de
Comercios e Industrias de Panam@, que ofrezcan servicios basicos para el
hogar como: Jardineria, Electricidad, Refrigeracion, Limpieza, etc. Se
tomaran en cuenta las que son registradas.
e Usuarios
o Son aquellas personas, en la ciudad de Panama que estan buscando
distintos servicios para sus hogares. Los mismos son aquellos que tengan
un teléfono inteligente con acceso a internet, que podran utilizar nuestra
aplicacion movil como herramienta para buscar estos servicios.
e Proveedores
o Aquellas compafilas que van a proveer servicios como seguridad
informética, hosting y almacenamiento de datos de la aplicacion y desarrollo
y actualizaciones de la aplicacidbn movil. Proveedores secundarios seran
aguellos que presten servicios de oficinas y material publicitario.
e Competidores
o Es toda la oferta que se encuentra en el mercado para que compaiias
puedan colocar sus marcas y servicios en linea. Son catalogados como
paginas de internet destinadas a la oferta de servicios. Se tomaran en
cuenta también a los competidores secundarios o posibles sustitutos del
servicio a ofrecerse.
e Inversionistas
o Son todos aquellos, personas o compafiias; que deseen invertir en Dr.
Servicios al haber visto una oportunidad factible
e Aliados

o Como parte clave del plan de rollout para llevar la aplicacion a todos los
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usuarios que la necesiten, se tratara de desarrollar alianzas comerciales de
tipo “intercambio de servicios” con tiendas de productos de hogar. De esta
manera la aplicacion tendré visibilidad de inmediato y estas tiendas podran
pautar sus productos y ofertas con nosotros.
e Entes Reguladores
o Son los entes que se aseguran de las correctas practicas y proteccion de
informacion en el pais. Para esta industria la proteccion de la Propiedad

Intelectual es de alta importancia.

2.1.6. Andlisis Macro-Entorno

Para continuar con el andlisis de la industria, se procedi6 a desarrollar un analisis
PESTLE de la industria local, la que se puede ver con detalle en anexos. (Ver anexo 16)
Se pudo concluir que es un entorno sano y maduro para el desarrollo de negocios,
especialmente en el rubro de los servicios. En el entorno POLITICO se visualiza un
gobierno que esta enfocado en la mejora de la transparencia en el pais, situacion que
busca mejorar la competitividad e imagen del pais; esto a través de una clara separacion
de poderes, y politicas que sigan incentivando la inversion extranjera y crecimiento
econdémico. Es importante recalcar que entidades como Senacyt y la AIG tienen una
activa participacion en el desarrollo tecnoldégico del pais y estan liderando un plan
tecnologico de gobierno. En el entorno ECONOMICO se visualiza un PIB maduro
valorado en 6% por entidades internacionales, y lo mas importante una economia basada
en servicios (73%) del PIB. Para el desarrollo de la oportunidad el entorno SOCIAL es
clave. Se visualiza una poblacién incremental de extranjeros, que llega al 1.5%, lo cual
empuja a que los servicios que se brindan sean de alta calidad y adicional ellos mismos
vienen con inversiones en areas de servicios en las que tienen experiencia internacional.
Se tiene una de las tasas urbanas mas altas de Latinoamérica que es del 60%, lo cual
define un mercado objetivo inicial atractivo para esta oportunidad. Al ser un desarrollo
para una aplicacion movil es entorno TECNOLOGICO es importante. Es un pais con una
aceptaciéon muy alta de telefonia mévil, que alcanza los 6 millones de celulares activos,

lo cual indica mas de un teléfono por ciudadano promedio; y se ha medido que el 80% de
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las transacciones se desarrollan ya a través de plataformas moviles. LEGALMENTE,
Panamd se caracteriza por entidades como AMPYME con sus programas de Capital
Semilla y emprendedores que facilitan la creacion de empresas; asi mismo el Ministerio
de Comercio e Industria con su portal de Panama Emprende ayuda a que PYMES puedan
abrir entidades legales de manera facil. El sector de aplicaciones méviles no es un sector
regulado, por lo que facilita la apertura; la Gnica area regulada es la de aplicaciones
bancarias y de seguros, las cuales son reguladas por las Superintendencias de cada uno
de los rubros mencionadas. Es de suma importancia la proteccion de los algoritmos e
idea a través del Ministerio de Comercio e Industrias para proteger la propiedad
intelectual de la empresa. En el &mbito AMBIENTAL no existen riesgos ya que no se
planea lidiar con productos. De igual manera al momento de buscar areas de trabajo
existen lugares como Panama Pacifico y Ciudad el Saber que son casas para
emprendimientos tecnoldgicos, y en las mismas existen altos estandares de cuidado al

ambiente.

Se puede concluir que el entorno donde se desarrollara la oportunidad, es sano y cuna

para emprendimientos tecnolégicos enfocados al servicio.
2.1.7. Anédlisis Micro-Entorno

Se procedi6é a continuar con el andlisis de la industria, pero en este caso para revisar
aspectos del micro entorno para visualizar amenazas en la industria de las aplicaciones
moviles; de esta manera esto apoyara a definir oportunidades en el modelo de negocios.
Este andlisis se gestiond a través de la herramienta del Analisis de Porter la cual se

detalla en anexos y se pueden ver sus conclusiones a continuacion. (Ver anexo 17)

Se puede concluir que la industria que se va a ingresar es Alta en competencia, y puede
tener un bajo atractivo, segun el analisis de Porter. El mundo de aplicaciones moviles es
de facil acceso a cualquier compafia, asi como también las redes sociales y compafias
publicitarias pueden ofrecerles a empresas posicionamiento diferencial. A pesar de los
competidores con renombre, se puede ver que existe oportunidad ya que ninguno esta

posicionado en el mercado mavil.
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2.1.8. Tamaifo de Mercado

Para definir el tamafio de mercado se determind la cantidad de empresas que hay en
Panama en el sector de servicios para el hogar. Se visito al Registro Publico de Panaméa
y se pudo concluir que no existe ninguna segmentacion dentro de los RUC o DV donde
se pueda diferenciar que tipo de compafiia es. Se puede apreciar algunas vistas de lo

encontrado en anexos. (Ver anexo 18 y 19).

Se procedid a hacer una investigacion de mercado en linea de elaboracion propia y se
definié que las Paginas Amarillas (actual competidor) es la fuente mas viable para este
estudio, ya que es la Unica que presenta uno a uno compainiias inscritas y oficiales. En
las otras paginas que ofrecen estos servicios en linea hay duplicidad y poca limpieza en

las busquedas.

Se pudo definir segin nuestro estudio que existen alrededor de 1,666 empresas en la
Ciudad de Panama destinadas a servicios que son considerados basicos para el hogar,

se presenta tabla en anexos. (Ver anexo 20)

Mediante el desarrollo de una encuesta de elaboracion propia (Ver anexo 21) se logra
definir que el 70% de los potenciales clientes encuestados estarian dispuesto tanto a usar
una aplicacion movil como Dr. Servicios, contratarla, y cambiarse del servicio actual. (Ver
anexo 21). Asi mismo, las compafias encuestadas se agruparon por tipo de membresias

(basico, intermedio o Premium) de acuerdo al presupuesto que estaban dispuestas a
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pagar por este servicio. En la siguiente tabla se define el porcentaje de distribucion de los
ingresos potenciales de acuerdo al tipo de membresia escogido y lo que representan, en

valor porcentual, del total de las 1,666 compafias. Se llega a un total de tamafo de

mercado anual de $2,109,156.00

Tipo de Plan % de Distribucion # de Companias Totales
Basico 22% 367 B/. 329,868.00
Intermedio 38% 633 B/. 759,696.00
Premium 40% 666 B/. 1,019,592.00
Total de Mercado| B/. 2,109,156.00

2.2. Competidores

Los competidores se definieron como todas aquellas compafiias con portales en la web
y con aplicaciones moviles que ofrecen servicios de posicionamiento de sus empresas y
servicios en los medios mencionados anteriormente. Los mismos recogen la informacion
de las empresas y las colocan en estos medios para hacerlas accesibles a un usuario

gue tiene necesidad de buscar estos servicios.
2.2.1. Descripcion General de Competidores

Paginas Amarillas de Panamé: Paginas Amarillas es un portal parte del Grupo Publicar

gue tiene un modelo de negocio de tipo Directorio en el que el usuario pueden encontrar

informacion sobre hoteles, restaurantes y demas servicios.

Guru Casay Hogar: Guru Casa y Hogar es una aplicacion movil parte del Portal Guru

gue también es parte del Grupo Publicar. Gurl busca separar rubros como Automaviles,
Bienes Raices, Mascotas, etc; en aplicaciones moviles especificas para cada uno de

ellos. El mismo tiene un directorio de los servicios dentro de cada rubro.

Guia Local: Guia local es una guia de comercios online, donde se presenta informacion
de tipo directorio de comercios, servicios y mas. Tiene un alcance abierto para que

cualquier tipo de compaiiia pueda anunciarse.

Encuentra24.com: Es una pagina de clasificados en linea donde cualquiera puede

anunciar algo para vender, alquilar o prestar un servicio. Inicialmente inicio para el

15



mercado de bienes raices y hoy en dia presenta opciones en Servicios, Automoviles,

Electrénica y mas.
2.2.2. Comparacion de Competidores

Para definir las caracteristicas sobre las cuales Dr. Servicios se diferenciara con la
competencia, se desarrollé un estudio de observacion con las otras aplicaciones moviles
y los otros portales. Se descargaron las aplicaciones, ya que es el mercado objetivo y se
procedi6 a identificar las caracteristicas de cada una de ellas las cuales se detallan en

anexos. (Ver anexo 22)

Se desarrollaron una serie de estudios comparativos de las aplicaciones en algunos
rubros que incluyen: Presencia general y caracteristicas de los competidores, informacion
gue hacen disponible al usuario, y los tipos de planes comerciales que los mismos
ofrecen. Los resultados de estos estudios arrojaron elementos claves de diferenciacion

gue se deben tomar en cuenta, (Ver anexo 23) entre los cuales se definen:

Informacién Disponible para Usuarios: Se puede observar que se incluye en todas

informacion béasica y necesaria para hacer contacto con la empresa, en la tabla del Anexo
23 se puede ver con detalle todos los elementos tomados en cuenta. Se puede presenciar

que solo en una de ellas esta disponible la opcion de dejar comentarios, pero no se utiliza.

Planes Comerciales: Todos los competidores se manejan mediante un modelo de

planes y membresias ya sea basico, intermedio o Premium; y el monto a pagar va ligado
a la cantidad de beneficios como se puede ver en el Anexo 24y 25. Los niveles de precios
son muy parecidos a través de las distintas plataformas, pero buscan ofrecer
diferenciacion mediante pagos de anuncios resaltados o0 anuncios principales;
encerrando asi a los clientes a que no existe diferenciacién por industria, sino por

competencia de precios.

Aplicaciones MJoviles: Se puede observar que no todos los competidores tienen

aplicaciones moviles habilitadas para la ciudad de Panama lo que representa una
oportunidad real. En el Anexo 22 se pueden observar algunas imagenes de las

aplicaciones existentes con busquedas sencillas de servicios, se puede observar que
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tienen elementos muy sencillos, pero no han sido desarrolladas para ser “user friendly”.

Para concluir este ejercicio se pueden rescatar fortalezas y debilidades de los

competidores:

Fortalezas: los competidores mencionados cuentan con presencia regional, y
experiencia comprobada en este rubro, lo cual hace que tengan esta ventaja sobre Dr.
Servicios en un inicio; especialmente Paginas Amarillas que ya tienen un top of mind en

el mercado.

Debilidades: los competidores mantienen una baja presencia en plataformas moviles y
mAas sociales, asi como también si bien es cierto que tienen opcion de comentarios y

puntuaciones no lo han sabido colocar como un fuerte.

Este ultimo punto mencionado va directamente relacionado al dolor que tienen los

usuarios, y donde Dr. Servicio buscara posicionarse.
2.2.3. Competidores Indirectos

Se han definido a competidores indirectos a las redes sociales convencionales, que se
han podido posicionar como las aplicaciones con mayor trafico en Panama (Ver anexo

8), por lo que las empresas de servicio pueden preferir potenciar su uso en estas redes.
2.3. Clientes

Se han definido como clientes aquellas compariias que estarian dispuestas a pagar para
estar posicionados dentro de nuestra aplicacibn movil usando cualquiera de las
membresias definidas anteriormente. Estas compafiias son todas aquellas que estan
dedicadas a brindar algun tipo de servicio basico para el hogar que pueden ser alguno
de los siguientes: Jardineria, Plomeria, Pintura, Electricidad, etc; pero no limitadas a

estos rubros.

Deben ser compafiias debidamente registradas y que tengan su Numero de Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) y Digito Verificador (DV), (Ver anexo 19 y 26); esto
porque se quiere que las compafias puedan brindar seguridad y respaldo y no se esté

brindando a los usuarios compafias que no sean idéneas y sin seriedad.
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Las compafiias deben tener un acceso basico al internet y la telefonia maovil que,
siguiendo la tendencia en el pais, existen mas de 6 millones de teléfonos moviles, y la
penetracion del 57% de internet. La herramienta no necesitara de sistemas especiales
por lo que cualquiera dentro de la compafiia podria administrarla. Los potenciales clientes
encuestados utilizan actualmente una o varias herramientas de promocion con pocos
resultados, por lo que el 85% le gustaria una herramienta dedicada a su industria y la

contratarian.

Caracteristicas que estas compafias pueden tener son: compafias que estén buscando
crecer, incrementar sus ventas y su presencia en redes, PYMES con poco tiempo en el
mercado y bajo capital humano, compafiias con bajos presupuestos en mercadeo por lo

gue necesitan resultados rapidos y dedicados.
2.3.1. Usuarios

Los usuarios son todas aquellas personas en la Ciudad de Panamé que estén buscando
una forma féacil y confiable de encontrar distintos servicios que necesiten para su hogar.
Se encuentra que en la Ciudad de Panama (los distritos de Balboa, Panama y San
Miguelito) existen 1,387,690 personas (Ver anexo 27). Se segmenta mediante relacion
directa usando los porcentajes de edad de la poblacién y se llega a un tamafio de usuarios
de 741,026 (Ver anexo 27). Este grupo es de las personas entre los 20-59 afios que se
considera ya pueden tener un hogar y que tengan un ingreso familiar de B/.1000.00. Se
escoge el grupo desde los 20 afios ya que en el 2016 el grupo entre los 21 a 30 afios
tiene una penetracion del 35.5% en redes en la region (iLifebelt, 2016). Los mismos,
aunque no sean jefes de hogar tienen el potencial de buscar servicios 0 servir como

puente para que los padres utilicen la herramienta.

Segun encuestas a potenciales usuarios de elaboracion propia (Ver anexo 6), el 94% ha
tenido necesidad de buscar estos servicios y el 96% encontraria Gtil una aplicacion maovil
para buscarlos. Utilizando estos resultados, asi como también el resultado de la
investigacion de mercado en la que se encuentra que el 60% de las personas usan sus
moviles para la busqueda de informacion, se define que el mercado total de usuarios que

va a atacar Dr. Servicios es de 422,385. (Ver tablas en Anexo 27).
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[ll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1. Modelo

de Negocios

Inicialmente se emplea el modelo Canvas para introducir al modelo de negocios:

Canvas - Dr. Servicios

"Agustin Urefia / Cesar Jimenez
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Dr. Servicio como modelo de negocio se basa en desarrollar una aplicacibn movil capaz

de crear una comunidad de usuarios que buscan un directorio efectivo para conseguir

servicios de hogar de confianza, presentandoles informacion valiosa de estos servicios y

comercios; y para los clientes un acceso directo a estos miles de usuarios a través de un

nuevo medio de promocion mavil, con un esquema comercial enfocado a la industria,

donde pueden compartir su marca, productos y servicios mas relevantes a esta

comunidad de usuarios, pudiendo asi potenciar su participacion en el mercado y sus

ventas. La base para este desarrollo nace en la tendencia a nivel mundial que han

despertado las economias colaborativas, y en este caso la capacidad que tendran los

usuarios de poder tener acceso a recomendaciones, calificaciones e inclusive fotos reales

de trabajos de servicios que han recibido otras personas, creando asi la comunidad

mencionada anteriormente y dandole a otras personas esa confianza que tanto buscan.
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3.2. Descripcion de la Empresa
3.2.1. Mision

Proveer una herramienta enfocada en la busqueda de servicios basicos para el hogar,
creando una aplicacién moévil con los méas altos estandares de innovacion y tecnologia,
para conectar de manera sencilla, rapida y amigable a compafiias y clientes. Asimismo,
ser reconocidos por la calidad humana de sus colaboradores y el crecimiento sostenible

de la empresa.
3.2.2. Vision

Ser la aplicacion movil lider en la busqueda de servicios basicos para el hogar en
Panama, reconocidos por nuestra innovacion, tecnologia y contenido siempre enfocado

en mantener conectados a clientes y compafias del sector.
3.2.3. Valores

Dr. Servicio basara sus valores en la filosofia de servicio al cliente, y que a través de ellos
se comuniquen las expectativas y necesidades de los clientes que son los mas
importantes, y se puedan cumplir los deseos de los usuarios que fueron medidos en las

encuestas. Se basara en entregarle a cliente:

e Seguridad y confianza creada en el usuario para usar nuestra aplicacién

¢ Entendimiento de las necesidades del cliente como prioridad #1

e Retorno de la inversion del cliente y usuario en la transaccion del servicio.

e Valor humano integrado a todas nuestras soluciones.

¢ Innovacion dia a dia en la busqueda de nuevas ideas para nuestros clientes.

e (Calidad en el servicio brindado, tanto a clientes como a usuarios.

e Integridad en nuestras operaciones y transacciones como carta de presentacion.

e Optimizacion de los recursos del cliente, maximizando su inversion
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3.2.4. Objetivos

El objetivo principal de Dr. Servicio sera el de introducir al mercado una aplicacion movil
innovadora que busca aliviar el dolor de buscar servicios de hogar, y que brindara a la
empresa un medio de promocion movil eficiente. Para llegar a esta posicion se buscaran

medir y cumplir algunos objetivos como:

Corto Plazo (Primer ano):

e Alcanzar el punto de equilibrio al finalizar el primer afio de operaciones.

e Lograr los ingresos del primer afio por fidelizacion de clientes con planes anuales.

e Establecer alianzas con al menos una de las tiendas mas importantes de material
de hogar en la ciudad de Panama (ej: Novey).

e Llegar al 85% de satisfaccion de clientes y usuarios, midiendo al cliente mediante
encuestas, y a usuarios mediante encuestas y comentarios dejados en la

aplicacion.

Largo Plazo (5 afos):

e Establecer alianzas a largo plazo con las cinco tiendas mas grandes de material
de hogar en la Ciudad de Panama. (Novey, Cochez, Doit Center, Hopsa, Tandor)

e Ampliacién al resto de la Republica de Panama para el tercer afio del negocio.

e Lograr la implementacion de ingresos por Publicidad del 25% para el tercer afio.

e Lograr la implementacion de otros rubros de hogar como tiendas de producto para
el tercer afio de operaciones.

e Llegar al primer lugar de Top of Mind como aplicacién movil para la busqueda de

servicios para el hogar mediante tréfico y descargas.

Estos objetivos se detallardn de manera mas especifica en el plan de marketing y los
factores criticos de éxito van a estar ligados a la innovacion tecnoldgica para desarrollar
una aplicacion facil de usar y eficiente y en el enfoque de servicio para entregar al cliente

el mayor valor.
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3.2.5. Analisis FODA

Se procede como punto inicial a desarrollar un analisis interno de elementos, de esta
manera podremos desarrollar estrategias para la entrada en el mercado y el desarrollo

del mismo.

/ Fortalezas: \ / Oportunidades:

-Plataforma de promocién mavil 100% dedicada a la e )
-El crecimiento econdmico de Panama (5.8 en 2015) y la alta

industria. . . o N
-Programa FREEMIUM para atraccién y paquetes adaptables migracion de extranjeros (1.5%) demanda alta calidad de
servicios para hogar. (Ver anexo XX)

por presupuesto
-Inteligencia para el negocio mediante dashboard - La alta importancia del sector mévil en Panama, que
personalizado representa 80% de las transacciones hechas (Ver anexo XX).
-Comentarios y recomendaciones para que los usuarios
tomen decisiones

-Enfogue en servicio al cliente y desarrollo, para ofrecer a

-Alianzas con tiendas tipo Home Stores, para llevar la
aplicacion a todos, y crear valor tanto en servicio como en

N productos.
clientes valor para cambiarse. i o
-Primeros en la creacion de valor para los servicios de hogar - Alta penetracion y aceptacion de la publicidad movil que
que es el dolor del 97% de la poblacion. (basado en llega a un 90% en Centro América (Lifebelt, 2016)
encuesta de elaboracién propia, ver anexo XX) / Canales de desarrollo y servidores de bajo costo.

Debilidades: Amenazas:

-Dependiente de un plan inicial que tenga tanto clientes -Competidores fuertes ya en el mercado, con afios de
como usuarios, si no se pierde interés experiencia y renombre, y su posible entrada o
-Posibilidad que malas calificaciones causen mala fama de fortalecimiento con aplicaciones méviles dedicadas, como
aplicacién. Paginas Amarillas
_Reto de mantener a clientes en el tiempo -Una mala percepcion existente de las empresas que ofrecen

servicios para el hogar.
-Posibles altos costos de marketing en vida inicial, asi como i ) i
costos en servidores de datos -Falla o caida de servidores de |a aplicacion dejandola sin

. . . funcidn, lo cual puede significar altos costos de desarrollo.
-Posible poca integracién con sistemas actuales de los
clientes -Preferencia hacia redes sociales comunes para gue los

clientes promuevan su servicio

-Reto del cambio hacia la aplicacién, teniendo ya contratos
&on otras plataformas / k /

El modelo de valor de Dr. Servicios va a estar basado en sus capacidades de colocarse
en el mercado como una herramienta movil y al alcance de todos, siguiendo asi las
tendencias en el pais y la region (Ver anexos 8, 13 y 14), y poder brindarle al cliente el
posicionamiento que necesita. Se van a desarrollar alianzas con tiendas estrategias en
el pais y se tendra recurso humano altamente capacitado para presentar innovaciones
constantes tanto a clientes como a usuarios, de manera que siempre estén actualizados
y tengan la informacién que necesiten a mano, manteniendo el valor que buscaban. El
personal multidisciplinario (Marketing, Ventas, Desarrolladores) se encargaran de
siempre llevar al cliente las mejores ideas para el correcto uso de la aplicacién, de manera
gue vean el retorno que buscaban al promoverse con la aplicacion. La fortaleza y cadena
de valor de Dr. Servicio estara enfocada en brindar al cliente y al usuario una aplicacion

movil de confianza para la promocion y busqueda de servicios del hogar.
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3.3. Recursos y Capacidades

Para llevar a cabo el modelo de negocios descrito anteriormente, se enfocara en

conseguir y mejorar los mejores recursos posibles, los mismos se detallan a continuacion:

e La compafiia poseerd un equipo gestor con experiencia en el sector inmobiliario
y en ventas, las cuales son claves para la gestion de la compaifiia.

e La empresa tendra sus oficinas para brindarles a sus clientes el soporte que
necesiten en cuanto al manejo de la informacién y para la gestion de cualquier
consulta y pagos.

e Recurso humano con altas capacidades en desarrollo comercial y desarrollo
tecnoldgico como sus dos pilares, para brindarle al cliente el mejor retorno y al
usuario la mejor experiencia.

e Servidores e infraestructura tecnoldgica confiable y segura para que tanto
clientes como usuarios puedan tener la aplicacion siempre funcionando
correctamente.

e Servicios personalizados con altos estandares enfocados al cliente, para que
todos aprovechen todas las ventajas de la aplicacion al 100%.

o Oficinas en un ambiente que propicie la colaboracién, innovacién y desarrollo
tecnoldgico; para que los colaboradores tengan un ambiente de mucha
inspiracion y comodidad. (Ejemplo: Ciudad del Saber).

e Alto enfoque en la busqueda de alianzas que lleven al cliente informacién
interesante e importante sobre temas de hogar, creando asi mas espacios de
colaboracién y creando mas oportunidades que los usuarios consigan lo que

necesitan.
3.4. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de Dr. Servicios se va a centrar en una creacion de valor reciproca
entre el cliente y el usuario, siendo esta aplicacidén mévil un medio directo y eficiente para
gue se conecten necesidades con empresas buscando entregar el mejor servicio. Las
empresas de servicios para hogar en la Ciudad de Panama, llevados de la mano de

nuestros asesores de venta podran crear un posicionamiento clave en su mercado
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objetivo. Asi mismo los usuarios podran tener una herramienta para encontrar estos
servicios de manera rapida y eficiente, sintiendo que tienen una plataforma donde pueden

ser escuchados.

La propuesta que presenta Dr. Servicios no solo esta enfocada en crear un directorio
telefénico en linea, que es lo que actualmente crean otros competidores, si no que planea
incluir para clientes un verdadero esquema de desarrollo comercial para que incrementen
sus ventas, asi como también el mayor retorno de inversion ofreciendo una plataforma

gue busca ser especializada en esta industria.
3.5. Mapa de Posicionamiento

Acompafiando la descripcion de las ventajas competitivas descritas arriba y tomando los
resultados de la Encuesta a potenciales usuarios desarrollada por elaboracién propia (Ver
anexo 6) se definen como los elementos que mas agregan valor los mencionados abajo

y se procede a colocar a Dr. Servicios donde se quiere posicionar dentro de la industria.

Directorio Enfocado en la Industria: se considera como punto de valor, el brindarle al

cliente una herramienta de promocion movil mediante aplicacion, dedicada 100% al

rubro de su servicio.

Crea confianza en Proveedor: es un elemento importante al momento de elegir cual

servicio escoger el poder confirmar la calidad y buenas referencias, brindando al

usuario confianza en la aplicacion y servicio.

o
guru ¥

g Dr. Servicios

3

s

g

<
Crea Confianza
amarillas.com

\‘ ) encuentra - LOCAL

2 AY
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3.6. Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada de la compafiia estara enfocada en ofrecer una aplicacion movil
para teléfonos inteligentes 100% enfocada a los servicios para el hogar en la ciudad de
Panama; mejorando de esta manera los métodos convencionales de directorios impresos
y directorios en linea que no ofrecen facilidad de uso. En el inicio, se ofreceria una oferta
‘FREEMIUM” creando un periodo de prueba en el cual la app sera gratuita para nuestros
clientes y de igual forma para los usuarios de esta. Se enfocara en una estrategia de
marketing dirigida mediante la compra y envié de correos masivos a una base de datos
de posibles clientes y una estrategia de marketing digital a través de las redes sociales
para crear el interés en los potenciales usuarios. Se trabajara en posicionar la aplicacion
en ferias dedicadas al hogar en tiendas para que las personas creen asociaciones con la

aplicacion y se cree rapida demanda.

3.7. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento

La compafiia buscara primero colocarse como la primera aplicacion de busqueda de los
servicios para el hogar en la Ciudad de Panamd y posteriormente se busca la expansion
a las demas provincias de la Republica de Panama. Se toma en cuenta primero la ciudad
por su alta urbanizacién y el perfil de los usuarios de la misma mencionados en el capitulo
I. Una vez logrado estas metas, se buscara llevar la aplicacion a otros paises de la region;
esto mediante un modelo de socios en los distintos paises por su conocimiento local, lo

cual facilitaria el plan en cada pais.

Se buscara como segunda estrategia de escalabilidad empezar a ofrecer la aplicacion a
otro tipo de rubros que sean enfocados al hogar, como lo pueden ser tiendas de muebles,
cortinas, pinturas, ferreterias y demas. Con esta estrategia estariamos complementando

los servicios ya incluidos, y ofrecerle al usuario una herramienta mas complete.

La compafiia como parte de la estrategia de crecimiento buscara los canales mas
efectivos para llegar a un mayor nimero de usuarios y clientes, estos canales se definen

en el Capitulo IlI.
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3.8. Estrategia de Salida

Dada la poca dependencia que se tiene de activos fijos para el desarrollo de esta
aplicacion, en caso de que no se logren los objetivos trazados en el corto y mediano
plazo, se procedera a cancelar todos los compromisos que se tengan. En el caso de
oficinas se termina el contrato de arrendamiento, y si es el caso liquidar todo inmobiliario
adquirido; en el caso de las licencias de manejo de datos se cancela el arrendamiento
igual. Se necesitaria prescindir de los contratos de servicio de todos los colaboradores y

pagarles sus respectivas liquidaciones.

3.9. RSE y Sustentabilidad

La naturaleza del negocio de Dr. Servicio de primera mano representa a nivel ambiental
un minimo impacto ya que se enfoca en el desarrollo tecnolégico por lo que no va a tener

activos u operaciones que sean dafinas al medio ambiente.

A nivel social se busca lograr el desarrollo de una comunidad de usuarios que compartan
en la aplicacién sus experiencias, logrando asi una integracién con los proveedores y
donde todas las ideas captadas sean posibles mejoras en los servicios. Esto llevara a
beneficios econdmicos, ya que los proveedores van a querer mejorar sus servicios para
posicionarse como los mejores, creando asi inversion y beneficios econémicos para el
pais. Dr Servicio se enfocard en colocar altos estandares de la informacién que se
comunicara a través de nuestra aplicacion, para asegurar que se estdn compartiendo

buenas practicas a través de la misma y no haciendo dafios a la comunidad.

Dr. Servicio buscara desarrollar internamente una fuerte politica de voluntariado y trabajo
social, creando alianzas con nuestros mas importantes clientes para llevar a lugares de

Panama que mas lo necesitan servicios basicos, 0 apoyar en proyectos comunitarios.
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IV. PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivos de Marketing

Dentro los objetivos del Plan de Marketing se buscara desarrollar una estrategia
competitiva, ya que nuestro producto ofrece un enfoque directo a la industria de servicios
y productos para el hogar. Para lograr este fin se planificara utilizar publicidad
comparativa 0 anti categoria. Se definiran cuales seran nuestros principales objetivos
para lograr satisfacer la necesidad de los usuarios encontrar la compariia mejor calificada
con nuestra aplicacion, y asi solucionar los diferentes problemas que surjan cada dia en
los hogares en la ciudad de Panama. Los objetivos de marketing, por tratarse de una
aplicacion web, se van a dos grupos: clientes que son los duefios de negocios, y a
usuarios. Las metas principales seran la de atraer clientes y ganar su fidelidad, mediante
una plataforma tecnoldgica innovadora, y un portafolio clave de usuarios. Para este fin

nuestros objetivos seran los siguientes:

Corto plazo (un afo)

e Lograr una penetracion del 15% del mercado objetivo de clientes.

e Lograr descargas de la aplicacion del 10% del mercado objetivo al final del primer
afno.

e Posicionarnos en el 50% Top of Mind en los usuarios para busqueda de servicios
de hogar.

e Conseguir el 85% de satisfaccion de clientes y usuarios mediante encuesta y
comentarios.

e Lograr que el 75% de los clientes nuevos recomienden uno adicional para el primer
segundo de operaciones.

e Envio de 150,000 correos masivos a la Ciudad de Panama para potenciales

clientes y usuarios.

Adicional a esto se mediran la cantidad de personas que efectivamente contratan y
terminan los servicios, asi como también la cantidad de comentarios en la herramienta y
redes sociales de la compaiiia; para asi poder medir la penetracion en el top of mind

buscado.
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Largo Plazo (5 afios)

e Lograr una penetracion del 25% del mercado objetivo de clientes, ayudado por la
expansion al resto de la Republica de Panama.

e Lograr un trafico de al menos el 25% del mercado objetivo de usuarios mensuales
al finalizar el quinto afo.

e Mantener a los clientes actuales.

e Posicionarnos en el 75% Top of Mind en los usuarios para busqueda de servicios
de hogar.

e Conseguir el 95% de satisfaccion de clientes y usuarios mediante encuesta y

comentarios.

4.2. Estrategia de Segmentacion

La estrategia de segmentacion, por tratarse de una aplicacion movil, se enfocé a dos
segmentos: usuarios y clientes empresariales. Se definen los tipos de segmentacion para
cada uno de los rubros basada en las investigaciones de mercado desarrolladas

anteriormente.

Para la estrategia de segmentacién de usuarios de la aplicacibn movil se utilizo
primeramente la geogréfica, ya que solo se estd considerando dentro del modelo
inicialmente la Ciudad de Panama. De ahi se evoluciona hacia una estrategia mas
demografica la cual planea atacar a las personas entre 20 — 59 afios que son las edades
en las que ya necesitan servicios para su hogar, y las cuales componen una poblacion
de 2.1 millones de personas (Ver anexo 10); considerando que las mismas tengan acceso
a un teléfono movil e internet en el mismo. Vale la pena mencionar que las personas que
usaran nuestra aplicacion son aquellas que valoran un servicio de calidad y confianza

comprobada.

En cuanto a el segmento de empresas, se utilizara una estrategia geografica y cualitativa.
Como primer filtro se buscaran que ofrecen servicios basicos para el hogar que estén
ubicadas en la Ciudad de Panama y sirvan la poblacion de esta area. Se buscaran
empresas que actualmente este promocionando en otros directorios sin muchos

resultados, o PYMES con poco presupuesto de mercado; asi como también aquellas con
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interés en la contratacion de varios directorios o herramientas de promocion para

incrementar su posicionamiento en linea.

4.3. Estrategia de Producto / Servicio

El valor diferenciador de Dr. Servicio es una aplicacion movil para teléfonos inteligentes
para las plataformas de 10S y Android existentes en el mercado local. El servicio que se
busca brindar es el de un directorio mévil enfocado para que usuarios puedan tener
acceso a toda la oferta de servicios basicos de hogar. El cliente a su vez (las empresas
de servicio) tendran esta aplicacion como un medio de promocion de sus servicios. El
principal elemento diferenciador es que la misma se basara en un esquema de econdémica
colaborativa y crowdsourcing, en donde clientes y usuarios de servicios de hogar tendran
una plataforma de interaccion. Los usuarios podran validar el trabajo hecho por los
proveedores con puntuaciones, fotografias y comentarios, dejando esto como base de
referencia para miles de usuarios mas, para brindarles confianza en el proveedor que
estan por contratar. El marketing se hara con este mensaje, para promover el uso de

comentarios, y que los usuarios perciban la app como una red social de servicios.

El perfil de cada cliente contara con toda la informacién basica para ser contactado, y el
mismo podra personalizarlo de acuerdo al tipo de imagen y mensaje que quiera enviar a
los usuarios que lo buscan. La plataforma tecnoldgica de la app permitird una navegacion
rapida y sencilla, para que los usuarios puedan encontrar la informacion de manera
rapida; y que a través de la misma puedan hacer el contacto directo mediante llamada,

mensaje o correo electronico.

Para el cliente el acceso a un recurso humano capacitado para entrenarlo en el uso de
esta aplicaciéon y que tenga a mano una plataforma tecnolégica innovadora que le permita
hacer gestion de los contactos que consiga en esta aplicacion, y tenga una promocion

directa y enfocada a los usuarios que buscan sus servicios en la Ciudad de Panama.

4.4. Estrategia de Precio

Inicialmente Dr. Servicio se buscara posicionar dentro de la oferta actual de servicios. Se
procede a desarrollar un estudio de mercado y se puede concluir que la actual oferta tiene

una opcion gratuita, y una opcidn con costo basada en membresias. (Ver anexo 25)

29



Se ofreceran los primeros 6 meses de uso la aplicacion de manera gratuita, permitiéndole
gozar de todos los elementos de un cliente Premium, ofreciendo asi lo que vendria siendo
una estrategia “FREEMIUM” para el cliente. Se le ofrecera capacitacion y atencion
personalizada durante este proceso para que puedan percibir el valor de nuestra

aplicacion, y se conviertan en clientes fieles Premium desde sus inicios.

Se definiran planes de membresia desde el Basico hasta el Premium, adaptables al
presupuesto que tengan para la promocién de su empresa. Para la etapa inicial se ha
definido entrar en el medio de los planes de membresia, que varia entre los $75-$100.
Los precios y elementos de diferenciacion entre los mismos se definen en la siguiente
tabla.

La estrategia principal sera dedicada hacia el plan Premium, por lo que se vendera con
un 25% de descuento sobre el precio normal, el cual esta en linea con el mercado; asi el

cliente sentira poca diferencia en precio, escogiendo asi el plan Premium.

Luego del primer afio de operaciones, se estudiaran las afectaciones y viabilidad de un
incremento en los precios en tal caso sean necesarios, ya que para ese momento se tiene
como meta ya tener alianzas estratégicas en posicién y se implementaran los planes de
publicidad en la aplicacién; estos elementos estableceran un valor adicional que puede

explicar el aumento de precios.

Planes Dr. Servicio Basico Intermedio Premium
Precio Mensual| B/. 75.00 | B/. 100.00 | B/. 150.00
Precio Anual| B/. 900.00 | B/.  1,200.00 | B/. 1,350.00

Datos Ilimitados de cliente
Redes Sociales Directo de App
Compartir Link Personalizado
Fotos llimitadas

Video de Youtube Oficial

Acceso directo a Pagina Web
Formulario de Contacto
Llamaday Correo Directo de App
Soporte Tecnico

Recibir Comentarios de Usuarios

Acceso a Resaltados

Acceso a Posicionamiento

Acceso a Datos de Trafico y Usuarios
Participacion en Difusion de Email
Perfil Dedicado de Cliente
Incrementar Beneficios .

X|x|x|x|x|[x]|o|o]|]o|e|o]|e|o]|e]|e

e |lx|x|x|o|e|oe|[e|o]|e|o]|o|e|e|e|e

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5. Estrategia de Distribucion

Para el cliente, se manejara con un canal directo estableciendo responsables de llegar al
cliente y mostrarle todas las bondades de la aplicacion y persuadirlo a que la use como
su medio de promocion, asi como también sera responsabilidad de este equipo directo
gue puedan hacer seguimiento con el cliente para asegurar durante el periodo de prueba
e inicio que se entregue el valor requerido. De la misma manera otro canal directo sera
el de Servicio al Cliente que se encargara de recibir todas las consultas y problemas que

tengan los clientes.

Se buscara llevar la aplicacion de manera directa a los usuarios, mediante una estrategia
de alta visibilidad utilizando un plan de marketing multicanal, que tiene como objetivo
crear el conocimiento en ellos de la existencia de esta aplicacién junto con su valor. De
esta manera se asegurara que usuarios descarguen la aplicaciéon y se conviertan en
promotores de la misma para llegar al top of mind que se busca en los objetivos. Se
utilizara para llevar esta informacién a ambos es el uso de internet y las redes sociales,
gue apoyaran la entrada al mercado de la aplicacion ofreciendo informacién de la misma
a toda esa comunidad de personas que se busca atacar para que sean usuarios y

clientes.

4.6. Estrategia de Comunicacion y Ventas

El desarrollo de la comunicacion y la entrega de la propuesta de valor al momento de la
venta se basa en el significado del nombre de la empresa. DOCTOR SERVICIO busca
comunicar a sus clientes y usuarios, que es una propuesta para aliviar el dolor de buscar
los servicios de hogar que se necesiten, lo cual ha sido validado a través de las encuestas
gue es una verdadera preocupacion. No se limité el nombre a solo hogar, ya que se busca
gue el nombre sea adaptable en el tiempo a posibles servicios o tiendas que no sean
especificas de hogar, o que no solamente usuarios personales lo usen, si no también
empresas para poder encontrar estos servicios. Con esta propuesta se busca crear
fuertes asociaciones hacia el usuario, para que sea facil de recordar y con un fuerte

significado, motivando asi a usar la aplicacion como opcion #1.

La estrategia de ventas para clientes, estara basada en la presentacion de un portafolio
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de beneficios de valor que el cliente percibira con la aplicacién, y una asistencia directa
de parte del equipo de ventas de la empresa. Se buscara tener una técnica de tipo
“Outcome Selling” o venta de resultados, ya que mas que solo conseguir su interés en
promocionarse dentro de la aplicacion se buscara crear una fidelidad del cliente. Se
llevara a cabo una campafia de marketing enfocada en poner nuestro producto en ferias
y revistas dedicadas al segmento de hogar, en redes sociales profesionales y
convencionales y elementos directos tipo Email marketing; poniendo como frente temas
relacionados a desarrollo comercial para empresas, esto ya que la lectura de emails sigue
con una penetraciéon del 82% en la region y la publicidad en redes ha evolucionado un
90%. (iLifebelt, 2016)

La estrategia de comunicacion para usuarios sera directa y llena de contenido, mostrando
como Dr. Servicio sera la mejor opcion para la busqueda de esos servicios que necesitan
para su hogar. Se llevara a cabo un plan a través de las redes sociales convencionales,
con informacion y contenido de interés para crear atraccion a la descarga de la aplicacion;
muchas de estas comunicaciones tendran formato de blog para que los clientes capten
que nuestra aplicacion sera un punto de encontrar servicios de confianza, pudiendo
compartir las experiencias vividas. Adicional a esto se llevaran planes en lugares de
movimiento masivo como centros comerciales, y se posicionara en tiendas que pueden

ser futuras alianzas para que las personas puedan utilizar la aplicacién en sitio.

4.7. Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

Basado en estudios de mercados realizados por medio de entrevistas y encuestas a
potenciales clientes del segmento de compafiias que ofrecen los servicios para el hogar
para la ciudad de Panama (Ver anexo 5y 7), y tomando en base el tamafio de mercado
estimado para 1666 empresas, y adecuandose a los objetivos de marketing se esperan

las siguientes estimaciones:

Para el final del primer afio se buscara que 15% del mercado objetivo contrate el servicio
de la aplicacion movil. Analizadas las entrevistas y encuestas realizadas, el 70% de los
encuestados elegiria contratar los servicios de la aplicacion movil e inclusive cambiarse
del actual (Ver anexo 21), lo cual hace que el objetivo del 15% sea alcanzable dentro del

primer afio e incluso pasar el objetivo. Para los siguientes afios se estimd un crecimiento
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anual de 12.5% del mercado objetivo y se estima alcanzar el 25% del mercado objetivo
para el quinto afio. Adicional a las encuestas, se tomaron en consideracion los
crecimientos de la industria mencionados en el Capitulo Il, el crecimiento promedio del
pais, asi como también investigaciones de mercado realizadas en linea que muestran
que las aplicaciones méviles han tenido crecimientos por encima del 25% anuales desde
el 2011; asi como también el uso de aplicaciones de estilo de vida y compras incremento
en un 85% en el 2015.

Para definir los ingresos se utilizé la distribucién presentada en la seccién 2.2.8 donde se
indica que el 22% de los clientes estaria dispuesto a pagar por un plan basico, el 38%
por un plan intermedio y el 40% por un plan premium, de acuerdo a los presupuestos
presentados de cada uno. Junto con el calculo del punto de equilibrio se procede a definir

un objetivo de marketing del 15% de penetracion del mercado para este estimado.

En las tablas a continuacién se muestran las estimaciones de demanda y nimeros de

clientes que se esperan obtener para cada afo.

ESTIMACION DE DEMANDA
ESTIMACION DE LA DEMANDA MENSUAL PARA CADA FINAL DE ANO

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

EAGTE PRIMER ANO SEGUNDO ANO TERCER ANO
CLIENTES PRECIO TOTAL CLIENTES PRECIO TOTAL CLIENTES PRECIO TOTAL
BASICO 38 B/.75.00 B/.2,886.35 43 B/.75.00|  B/.3,232.71 48 B/.75.00 B/.3,620.63
INTERMEDIO 66 B/.100.00 B/.6,647.34 74 B/.100.00|  B/.7,445.02 83| B/.100.00 B/.8,338.42
PREMIUM 70 B/.112.50 B/.7,871.85 78 B/.112.50| B/.8,816.47 88| B/.112.50 B/.9,874.45
TOTAL 175 B/.17,405.54 196 B/.19,494.20 219 B/.21,833.50
AGTES CUARTO ANO QUINTO ANO
CLIENTES PRECIO TOTAL CLIENTES PRECIO TOTAL
BASICO 54 B/.75.00 B/.4,055.11 61 B/.75.00|  B/.4,541.72
INTERMEDIO 93 B/.100.00 B/.9,339.03 105 B/.100.00| B/.10,459.72
PREMIUM 98 B/.112.50 B/.11,059.38 110 B/.112.50| B/.12,386.51
TOTAL 246 B/.24,453.52 275 B/.27,387.95
Estimacion de Ingresos Anuales
Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos B/.208,866.42| B/.233,930.39| B/.262,002.04| B/.293,442.28| B/.328,655.36

Como se puede observar en la tabla al quinto afio se estima obtener ingresos por la

demanda de la aplicacion de $328,655.36 doélares.
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4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma

Se pretende utilizar una mezcla de herramientas digitales e impresas, asi como
posicionamiento en lugares especificos donde personas van a buscar productos y
servicios de hogar. Se van a establecer las comunicaciones a través de los siguientes

medios:

Revista Properties e Inmobilia: son revistas dedicadas al sector inmobiliario, incluyendo

dentro a corredores de bienes raices, promotores y servicios para este rubro. Son revistas
llenas de contenidos dedicados para que los usuarios puedan encontrar ofertas de hogar
y servicios tipo: remodelacién, decoracion y nuevos productos. Entre ambas revistas
tienen una penetracion de mas de 100,000 unidades impresas Yy repartidas
mensualmente en la Ciudad de Panama. Se utilizara esta herramienta con el objetivo de
llegar a esos usuarios que leen estas revistas buscando opciones de servicios. Los planes

ofrecidos se encuentran en el Anexo 28 y 29.

Ferias _de Tiendas: Las tiendas de hogar con las que se busca tener alianzas

comerciales mantienen ferias en distintos momentos el afio dedicadas al hogar y a los
acabados. El objetivo de participar en estas ferias es de tener una alta visibilidad con
usuarios para que puedan probar la aplicacion en un lugar donde van enfocados a buscar
material del hogar. De esta manera también nos estaremos preparando para las alianzas
con estas tiendas. Estas ferias se desarrollan 3 veces al afio durante las épocas de mayor
afluencia en las tiendas como inicios de afio y finales donde los clientes siempre buscan

arreglos y reparaciones.

Community Management: El enfoque principal de las comunicaciones de Marketing

sera a través de las redes sociales ya que mediante investigacion de mercado se definio
gue es donde la mayoria de las personas pasan su tiempo (Ver anexo 8). Se contara con
un equipo de Community Managers que se encargaran de generar contenido de interés

para usuarios, y a través de las redes motivarlos a descargar y utilizar la aplicacion.

Google Adwords: Publicidad tipo anuncio que se hace en internet en el motor de

busqueda de google. Se buscara mediante esta publicidad, colocarnos de primero en las

busquedas al momento que el cliente busque palabras como: Servicio, plomeria,
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electricidad, jardineria, etc. De esta manera se tendra un alcance fuerte, y se posicionara

la herramienta para crear top of mind de la aplicacion. El beneficio de esta herramienta

es que los costos son variables, y dependen de la demanda de clics del anuncio, lo que

puede apoyar en los costos iniciales.

El presupuesto de marketing se resume en la siguiente tabla:

Rubros Detalles Costo Mensual | Costo Anual
PUbllcaCIoneS en ReVISta Costo por soloun mes, y por paquete
Inmobilia|anual yaparicion en revista B/. 1,179.00 | B/.  949.00
PUbllcaCIoneS en ReVISta Costo por soloun mes, y por paquete
Properties|anual y aparicion en revista B/. 970.00 | B/.  727.00
El desarrollo de las redes sociales se
mantendra interno para promover la
Community Management|empresa B/. - B/. -
Promocion PPC para posicionarse en
Google,Adwords|el motor de busqueda B/. 300.00 | B/. 3,600.00
Rubros Detalles Costo por Feria | Costo Anual
Feria de Acabados, del Hogary Fin de
Ferias de Novey|Afio B/. 3,000.00 | B/. 9,000.00
Costos Totales B/. 5,449.00 | B/. 14,276.00

Tabla de Elaboracion Propia

Google Adwords basado en aproximadamente $10 diarios

Presupuesto de Novey basado en referencias personales

El desarrollo de este presupuesto se tomara para el primer afio de operaciones. Al final

del primer afio se hara una evaluacion de cémo esta estrategia ha sido de soporte para

el cumplimiento de objetivos y se tomara la decisidén si continuar, complementar con

elementos adicionales, o cambiar de estrategia completamente. A continuaciéon, se

presenta el cronograma planeado del primer afio.

Cronograma de Marketing
Fuente: Elaboracion Propia

Actividades

Mes 1

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5

Mes 6

Mes7 | Mes8 | Mes9

Mes 10 | Mes 11

Mes 12

Publicacién en Revistas

Community Management

Google Adwords

e e e e e
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V. Plan de Operaciones

El plan de operaciones de Dr. Servicio estara basado en un enfoque comercial fuerte,
armando un equipo y procesos con altos estandares de servicio al cliente, para comunicar
las ventajas competitivas de la aplicacion, y poder llegar a los clientes; asi como también
en el desarrollo constante de una plataforma tecnolégica que este en constante

innovacion y que use la retroalimentacion de los clientes para su crecimiento.

El proceso de ventas es realizado por los vendedores con la gerencia comercial, esto es
clave para el desarrollo de los resultados. El mismo recorre desde la captacion hasta el
cierre de un cliente; durante este proceso se buscara entender las necesidades del cliente
y ofrecerle algo hecho a su medida. El proceso de desarrollo tecnolégico estara basado
en la metodologia SCRUM que busca un desarrollo de la aplicacion mas basado en la
retroalimentacion de personas, y que al ser un proceso solapado podra dar un entregable
de la aplicacion mas robusto. A través de la aplicacién también se tendra un proceso para
la validacion de comentarios, que buscara que solo aquellas personas que hayan recibido

el servicio tengan acceso a dar puntajes y evaluaciones.

Para implementar la aplicacién se ha escogido una agencia de desarrollo para apoyar
desde la asesoria legal, el desarrollo mismo de las plataformas iOs, Android y Web, asi
como también las primeras necesidades de imagen corporativa. El equipo de los
emprendedores tendra a cargo los tramites legales iniciales, asi como el levantamiento

del mercado potencial previo a la aplicacion.

Se buscara un equipo con altos estandares de servicio al cliente y habilidades de ser auto
didactas y dependientes en su trabajo. En un futuro se complementara el equipo inicial
con vendedores adicionales, Desarrolladores adicionales y un Gerente de Marketing para

los planes de expansién a futuro.

El detalle de estos procesos, la implementacion y dotaciones necesarias se encuentra en

la Parte Il del plan de negocios.
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VI.  Equipo del Proyecto

El equipo gestor de esta oportunidad esta conformado por dos emprendedores
graduados del MBA de la Universidad de Chile, y en conjunto tienen mas de 10 afios de
experiencia en servicio al cliente, Agustin Urefia es Ingeniero Nautico con mas de 15
afios en logistica maritima e internacional y hoy en dia Capital de Remolcadores del
Canal de Panama4; hoy en dia con valiosa experiencia en el mercado de bienes raices.
Cesar Jimenez es Ingeniero Industrial, Gerente de Ventas para General Electric con

experiencia en desarrollo comercial, mercadeo y ventas.

Ambos hoy en dia desarrollan emprendimientos en el mercado de Bienes Raices

panamefo.

La estructura organizacional de la compafiia se desarrollard de manera lineal funcional,
ya gque sera una empresa pequefia donde la responsabilidad principal recae sobre los
emprendedores principales. La gerencia operacional se encargara del correcto
funcionamiento del dia a dia de la empresa. Se asegurara de los contratos con clientes,
el servicio al cliente y el mantenimiento de la aplicacion. La asistente administrativa y el
desarrollador Jr. Reportaran directamente a esta gerencia. La gerencia comercial se
encargara del desarrollo de objetivos de ventas y del crecimiento comercial de la
compafia. Los vendedores, asi como también la gerencia de marketing reportaran

directamente a esta gerencia para hacer una plantacion estratégica correcta.

Los incentivos y compensaciones estardn en linea con el mercado panamefio, y se
ofreceran todas las remuneraciones y prestaciones del mercado; se buscara un
crecimiento anual el 3%. Para los colaboradores en el area de ventas se ofreceran
salarios bases, pero se les preparara un plan de compensaciones agresivo para lograr
los objetivos comerciales. Para el resto de los colaboradores se les ofrecera una
bonificacion para que tengan participacion activa también en el desarrollo de los objetivos

comerciales.

El detalle de esta estructura y equipo, y sus anexos, se encuentra en la Parte Il del Plan

de Negocios.
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VII. Plan Financiero

Los supuestos para desarrollar los prondsticos financieros se tomaron del mercado local,

el desarrollo de los planes del negocio, y de negocios parecidos para el beta.

Para la estimacion de ingresos se utilizo la distribucion de los ingresos obtenidas de los
estudios de mercado, resultando en que el 70% de los clientes que les interesaria
contratar el servicio, el 22% contrataria un plan basico, el 38% contrataria un plan
Intermedio y el 40% contrataria un plan Premium. Con esta estimacion llegamos a un

total de ingresos para el afio 1 de $208,866.42 y terminando en el afio 5 con $328,655.36.

El plan de inversiones para este negocio se basa principalmente en la inversion de activos
intangibles como la aplicacion mavil. Los activos fijos son muy pocos ya que se alquilaran
oficinas con mobiliarios completos. La segunda parte de la inversién pertenece al capital
de trabajo, ya que se debe pagar a todo el equipo durante el inicio de la operacion donde
no se esperaran ingresos. Con esto la inversion total es de $95,088.54. Con esta
inversiéon e ingresos estimados se consiguen flujos de caja y utilidad positiva desde el

primer afio.

Usando una tasa de descuento del 17.42% basada en una beta de compafiias de
“Servicios a Consumidores y Empresas” asi como también una tasa de riesgo por
emprendimiento; se llega a obtener un VAN positivo de $92,091.28 con una TIR de 51%
mostrando que el negocio es fuerte y todo esto se logra con un tiempo de payback de

1.65afo0s.

Con el analisis de sensibilidad del proyecto se muestra que se tiene un 95% de
probabilidad de que el VAN salga positivo mostrando la fortaleza del proyecto. Asi mismo
nos muestran que las variables mas sensibles son aquellas dirigidas a los Planes

Premium por lo que es donde se deben tomar cuidados al respecto.

El detalle de estos célculos, sus resultados, y sus anexos, se encuentra en la Parte Il del

Plan de Negocios.
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VIIl.  Riesgos criticos

Los riesgos criticos que se enlazan a esta oportunidad son aquellos ligados a el entorno
de competidores, al mercado econémico nacional, y a los de resultados tanto de la

compafiia como de los clientes que queremos servir.

La entrada de nuevos competidores al mercado puede traer dos consecuencias, la
primera que el mercado objetivo se haga mas pequeiio al tener que pelear mas, y la
segunda es la posibilidad que entren con estrategias de competencia desleal y de poco
prestigio que pueden dafiar muy rapido a un emprendimiento. Adicional a esto los
competidores actuales pueden también fortalecer su estrategia digital haciendo més dificil

tapar a una marca ya desarrollada.

El pais muestra un crecimiento estable y fuerte de un 6% (Banco Mundial, 2016) por lo
gue el ambiente es positivo; pero la caida de la economia y desaceleracion pueden hacer

gue los clientes se vean limitados en inversion para este tipo de esquemas.

El dltimo de los riesgos importantes esta ligado a los resultados de los clientes. Si el
cliente desarrolla su inversion con la compafiia y no llega a los resultados esperados
puede verse truncado el crecimiento de la compaiiia, asi como también la posibilidad de
mantener clientes fieles en el tiempo, esto afectaria fuerte el resultado de la empresa. Asi
mismo de manera interna, no lograr los resultados esperados, y no poder motivar
correctamente a los empleados puede afectar el crecimiento rapido y agresivo que se

necesita para levantar un emprendimiento de este tipo.

Un dltimo riesgo, pero no menos importantes puede ser la posibilidad de demandas
legales por parte de los clientes. Esto puede suceder por no cumplir con lo estipulado en
nuestros contratos, o también por aquellas compafiias que sientan que por nuestra

plataforma generaron mala reputacién y tuvieron afectaciones.

Los detalles de estos riesgos se encuentran en la Parte 1l del Plan de Negocios.
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IX. Propuesta Inversionista

Para financiar este proyecto no se descarta la solicitud de préstamos a entidades
bancarias, pero se procedera a obtener el capital total mediante el aporte de
inversionistas. Se ofrecera la compra de acciones comunes por el valor total de la
compainiia. Esto se le ofrecera para que obtengan oportunidad de actuar dentro de la junta

directiva, y apoyar en la toma de decisiones.

Si bien es cierto que se esperan ganancias en el primer afio de operaciones, se buscara
no pagar dividendos ese afio para incrementar reservas de la compafia y cualquier
posible reinversion. Al final del afio 2 se estudiara la posibilidad de pagos de dividendos
dependiendo de los resultados del negocio. Asi mismo de necesitar inyeccion de capital
para la expansion del negocio la primera oportunidad se les brindara a los accionistas

gue iniciaron; de no haber interés se diluye la participacion y se traen nuevos accionistas.

Como el esquema sera de capital directo, los retornos e indicadores econémicos seran
de extrema importancia. Se le va a ofrecer al accionista un VAN de $92,091.28 con una
TIR del 51%, descontado a una tasa de 17.42%. Esto muestra la fortaleza del negocio
gue se le propone al accionista, y en este caso si los accionistas deciden forzar una tasa

mayor, se tiene una fuerte TIR para respaldar.

La junta directiva estara conformada por los accionistas y ambos emprendedores. Los
emprendedores tendran una participacion del 66.6% y los accionistas del 33.3%; la
direccion y operatividad de la empresa estara a cargo completamente de los

emprendedores.

Los detalles de esta propuesta se encuentran en la Parte Il del Plan de Negocios.
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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 Panamé 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 béasicos para el hogar, y para las empresas un medio de promocion 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
aplicaciébn moévil 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 serd 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 tener el mayor

retorno a través de esta herramienta.

Esta aplicacion mévil tiene sentido dada la alta penetracién de la telefonia mévil 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 moévil 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 inversiébn en capital humano, se recuperaria la
inversién 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
gue a pesar de distintos productos y posibilidades existe un 99.50% de que el VAN

ofrecido se mantenga positivo.

41



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Ministerio de Economia y Finanzas (2016) Balance Econdmico de Panama del 2015 y
Perspectivas el 2016. Raul Moreira. Noviembre 2016. Sitio Web:
http://www.mef.gob.pa/es/informes/Documents/Balance%20Economico%20Panama%?2
02015%20y%20Perspectivas%202016%20-
%20F0ro%20de%20Capital%20Financiero%200ct.%202015.pdf

Roberto Gonzalez Jimenez (2016) Revision de la Economia, Panama mantendra
crecimiento econémico de 6%: FMI, 14 de junio de 2016, de Diario la Prensa. Sitio Web:
http://www.prensa.com/economia/Panama-mantendria-crecimiento_0_4505549590.html

Inmigrantes en Panama (2016) Panama es el segundo pais con mayor cantidad de
poblacién urbana, 11 de junio de 2016, de portal Inmigrantes en Panama. Sitio Web:
http://www.inmigrantesenpanama.com/2016/06/11/panama-es-el-seqgundo-pais-con-
mayor-cantidad-de-poblacion-urbana/

Sherly Diaz (2016), Martes Financiero, La revolucion digital conquista las empresas, 4 de
octubre de 2016, de Diario la Prensa. Sitio Web:
http://www.martesfinanciero.com/mensual.html

Luis Alberto Sierra (2015), Panama: tras la ecuacion del crecimiento continuo, 29 de
septiembre de 2015, de Estrategia y Negocios. Sitio Web:
http://www.estrategiaynegocios.net/lasclavesdeldia/885565-330/panam%C3%Al-tras-
la-ecuaci%C3%B3n-del-crecimiento-continuo

Leticia Pautasio (2016) Ingresos de telecomunicaciones en Panama crecen 11.5% en
2015 impulsado por telefonia fija, 25 de enero de 2016, de Telesemana.com. Sitio web:
http://www.telesemana.com/blog/2016/01/25/ingresos-de-telecomunicaciones-en-
panama-crecen-115-en-2015-impulsados-por-la-telefonia-fija/

José Hilario Gomez, Sector Tecnhologia aporta un 4% del PIB del Pais, de Capital
Financiero. Sitio Web: http://www.capital.com.pa/sector-tecnologia-aporta-un-4-del-pib-

del-pais/

AETecno Sitio web: http://tecno.americaeconomia.com/articulos/el-mundo-de-las-
aplicaciones-al-servicio-de-tu-hogar

Genbeta Sitio Web: http://www.genbeta.com/herramientas/seis-aplicaciones-para-
contratar-a-los-mejores-profesionales-de-las-reparaciones-y-servicios-similares

42


http://www.mef.gob.pa/es/informes/Documents/Balance%20Economico%20Panama%202015%20y%20Perspectivas%202016%20-%20Foro%20de%20Capital%20Financiero%20Oct.%202015.pdf
http://www.mef.gob.pa/es/informes/Documents/Balance%20Economico%20Panama%202015%20y%20Perspectivas%202016%20-%20Foro%20de%20Capital%20Financiero%20Oct.%202015.pdf
http://www.mef.gob.pa/es/informes/Documents/Balance%20Economico%20Panama%202015%20y%20Perspectivas%202016%20-%20Foro%20de%20Capital%20Financiero%20Oct.%202015.pdf
http://www.prensa.com/economia/Panama-mantendria-crecimiento_0_4505549590.html
http://www.inmigrantesenpanama.com/2016/06/11/panama-es-el-segundo-pais-con-mayor-cantidad-de-poblacion-urbana/
http://www.inmigrantesenpanama.com/2016/06/11/panama-es-el-segundo-pais-con-mayor-cantidad-de-poblacion-urbana/
http://www.martesfinanciero.com/mensual.html
http://www.estrategiaynegocios.net/lasclavesdeldia/885565-330/panam%C3%A1-tras-la-ecuaci%C3%B3n-del-crecimiento-continuo
http://www.estrategiaynegocios.net/lasclavesdeldia/885565-330/panam%C3%A1-tras-la-ecuaci%C3%B3n-del-crecimiento-continuo
http://www.telesemana.com/blog/2016/01/25/ingresos-de-telecomunicaciones-en-panama-crecen-115-en-2015-impulsados-por-la-telefonia-fija/
http://www.telesemana.com/blog/2016/01/25/ingresos-de-telecomunicaciones-en-panama-crecen-115-en-2015-impulsados-por-la-telefonia-fija/
http://www.capital.com.pa/sector-tecnologia-aporta-un-4-del-pib-del-pais/
http://www.capital.com.pa/sector-tecnologia-aporta-un-4-del-pib-del-pais/
http://tecno.americaeconomia.com/articulos/el-mundo-de-las-aplicaciones-al-servicio-de-tu-hogar
http://tecno.americaeconomia.com/articulos/el-mundo-de-las-aplicaciones-al-servicio-de-tu-hogar
http://www.genbeta.com/herramientas/seis-aplicaciones-para-contratar-a-los-mejores-profesionales-de-las-reparaciones-y-servicios-similares
http://www.genbeta.com/herramientas/seis-aplicaciones-para-contratar-a-los-mejores-profesionales-de-las-reparaciones-y-servicios-similares

Leoncio Vidal Berrio M, Sector Inmobiliario se mantiene en Crecimiento, de Capital
Financiero. Sitio Web: http://www.capital.com.pa/sector-inmobiliario-se-mantiene-en-
crecimiento/

Banco Mundial, Panama, Panorama General. Sitio Web:
http://www.bancomundial.org/es/country/panama/overview#1

José Melgar, Las 20 Apps Mas Populares en Panama, iLifeBelt Times, 24 de agosto de
2016. Sitio web: http://ilifebelt.com/20-apps-mas-populares-panama/2016/08/

Panama supera a region en uso de internet mévil y redes sociales, elsalvador.com, 2 de
octubre de 2015. Sitio web: http://www.elsalvador.com/articulo/negocios/panama-
supera-region-uso-internet-movil-redes-sociales-89014

Helkin Guevara, Peligro en el mundo de las aplicaciones, Diario la Prensa, 7 de junio de
2015. Sitio Web: http://www.prensa.com/tecnologia/Peligros-mundo-
apliaciones 0 4225827489.html

Porcentaje de crecimiento anual de las aplicaciones moviles por categoria en 2015,
Statista. Sitio web: https://es.statista.com/estadisticas/598775/aplicaciones-movil-de-
crecimiento-mas-rapido-por-cateqoria/

M. Juste, Las aplicaciones méviles no se desinflan: siete afios de crecimiento
imparable, Economia Digital, 16 de enero de 2016. Sitio Web:
http://www.expansion.com/economia-
digital/companias/2016/01/16/5697cd9c22601dce088b461f.html

Encuentra24 Panama. Sitio web: http://www.encuentra24.com/panama-es/clasificados

OLX Panama. Sitio web: https://www.olx.com.pa/

Grupo Publicar. Sitio web: http://www.publicar.com/quienes-

somos? _hstc=185207734.402f703c967ecc683aefd077547b8486.1476042738046.147
6042738046.1476551299282.2& hssc=185207734.9.1476551299282& hsfp=26340
19843

Guia Local. Sitio Web: http://guialocal.com/about/index.php

Panama Emprende, Ministerio de Comercio e Industrias, Panama. Sitio Web:
https://www.panamaemprende.gob.pa/

Instituto Nacional de Estadistica y Censo, Contraloria General de la Republica, El
proceso de transicion demografica en Panama, Afio 2016. Sitio Web:
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7441E1%20Proceso%20de%20Transici%
C3%B3n%20Demogr%C3%Alfica%20en%20Panam%C3%Al.pdf

43


http://www.capital.com.pa/sector-inmobiliario-se-mantiene-en-crecimiento/
http://www.capital.com.pa/sector-inmobiliario-se-mantiene-en-crecimiento/
http://www.bancomundial.org/es/country/panama/overview
http://ilifebelt.com/20-apps-mas-populares-panama/2016/08/
http://www.elsalvador.com/articulo/negocios/panama-supera-region-uso-internet-movil-redes-sociales-89014
http://www.elsalvador.com/articulo/negocios/panama-supera-region-uso-internet-movil-redes-sociales-89014
http://www.prensa.com/tecnologia/Peligros-mundo-apliaciones_0_4225827489.html
http://www.prensa.com/tecnologia/Peligros-mundo-apliaciones_0_4225827489.html
https://es.statista.com/estadisticas/598775/aplicaciones-movil-de-crecimiento-mas-rapido-por-categoria/
https://es.statista.com/estadisticas/598775/aplicaciones-movil-de-crecimiento-mas-rapido-por-categoria/
http://www.expansion.com/economia-digital/companias/2016/01/16/5697cd9c22601dce088b461f.html
http://www.expansion.com/economia-digital/companias/2016/01/16/5697cd9c22601dce088b461f.html
http://www.encuentra24.com/panama-es/clasificados
https://www.olx.com.pa/
http://www.publicar.com/quienes-somos?__hstc=185207734.402f703c967ecc683aefd077547b8486.1476042738046.1476042738046.1476551299282.2&__hssc=185207734.9.1476551299282&__hsfp=2634019843
http://www.publicar.com/quienes-somos?__hstc=185207734.402f703c967ecc683aefd077547b8486.1476042738046.1476042738046.1476551299282.2&__hssc=185207734.9.1476551299282&__hsfp=2634019843
http://www.publicar.com/quienes-somos?__hstc=185207734.402f703c967ecc683aefd077547b8486.1476042738046.1476042738046.1476551299282.2&__hssc=185207734.9.1476551299282&__hsfp=2634019843
http://www.publicar.com/quienes-somos?__hstc=185207734.402f703c967ecc683aefd077547b8486.1476042738046.1476042738046.1476551299282.2&__hssc=185207734.9.1476551299282&__hsfp=2634019843
http://guialocal.com/about/index.php
https://www.panamaemprende.gob.pa/
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7441El%20Proceso%20de%20Transici%C3%B3n%20Demogr%C3%A1fica%20en%20Panam%C3%A1.pdf
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7441El%20Proceso%20de%20Transici%C3%B3n%20Demogr%C3%A1fica%20en%20Panam%C3%A1.pdf

Instituto Nacional de Estadistica y Censo, Contraloria General de la Republica,
Construcciones en proceso en los distritos de Panama y San Miguelito, Afio 2016. Sitio
Web: https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7311324-01.pdf

Instituto Nacional de Estadistica y Censo, Contraloria General de la Republica,
Principales Indicadores Mensuales en la Republica, Construcciones, Afio 2016. Sitio
Web: https://www.contraloria.gob.pa/INEC/archivos/A3412016construccion.pdf

Instituto Nacional de Estadistica y Censo, Contraloria General de la Republica,
Estimacion y Proyeccion de la Poblacion Econdmicamente Activa de Panama, Afio
2016. Sitio Web:
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7751Monograf%C3%ADa%20-
%20Proyeccion%20de%20%201a%20PEA.pdf

The Lean Startup. De los imprescindibles, Jose Cuellar.netdev, 18 de septiembre de
2015. Sitio Web: http://josecuellar.net/the-lean-startup-de-los-imprescindibles/

The Lean Startup Methodology. Sitio Web: http://theleanstartup.com/principles

Que es SCRUM, Proyectos Agiles Org. Sitio Web: https://proyectosagiles.org/que-es-
scrum/

SCRUM Desarrollo de Software. Sitio Web:
https://es.wikipedia.org/wiki/Scrum (desarrollo de software)

Regus Panama, 2017. Sitio Web:

http://www.requs.com.pa/?pivcode=PA _ES Brand SM Brand Location&se=google&gc
lid=CjOKEQIAhZPDBRCz642XqYOCpb8BEIQANUCWT -
MFHCUjAuymzhg8My1BeOPM6F92Z5MsgCETMg0Cx5MaAk8T8PSHAQ

Workings Latam, 2017. Sitio Web: http://workingspty.com/

Damodaran, 2017. Sitio Web:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html

Damodaran, 2017: Sitio Web:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

Sector Cuaternario. Sitio Web: https://es.wikipedia.org/wiki/Sector cuaternario

44


https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7311324-01.pdf
https://www.contraloria.gob.pa/INEC/archivos/A3412016construccion.pdf
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7751Monograf%C3%ADa%20-%20Proyeccion%20de%20%20la%20PEA.pdf
https://www.contraloria.gob.pa/inec/archivos/P7751Monograf%C3%ADa%20-%20Proyeccion%20de%20%20la%20PEA.pdf
http://josecuellar.net/the-lean-startup-de-los-imprescindibles/
http://theleanstartup.com/principles
https://proyectosagiles.org/que-es-scrum/
https://proyectosagiles.org/que-es-scrum/
https://es.wikipedia.org/wiki/Scrum_(desarrollo_de_software)
http://www.regus.com.pa/?pivcode=PA_ES_Brand_SM_Brand_Location&se=google&gclid=Cj0KEQiAhZPDBRCz642XqYOCpb8BEiQANUcwT-MFHCUjAuymzhg8My1Be0PM6F92Z5MsgCETMq0Cx5MaAk8T8P8HAQ
http://www.regus.com.pa/?pivcode=PA_ES_Brand_SM_Brand_Location&se=google&gclid=Cj0KEQiAhZPDBRCz642XqYOCpb8BEiQANUcwT-MFHCUjAuymzhg8My1Be0PM6F92Z5MsgCETMq0Cx5MaAk8T8P8HAQ
http://www.regus.com.pa/?pivcode=PA_ES_Brand_SM_Brand_Location&se=google&gclid=Cj0KEQiAhZPDBRCz642XqYOCpb8BEiQANUcwT-MFHCUjAuymzhg8My1Be0PM6F92Z5MsgCETMq0Cx5MaAk8T8P8HAQ
http://workingspty.com/
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
https://es.wikipedia.org/wiki/Sector_cuaternario

ANEXOS

Anexo 1: Indicadores Econdmicos de Panama
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Anexo 2: Indicadores Dinamica Demografica Panama

Cuadro 2. PANAMA: INDICADORES DE LA DINAMICA DEMOGRAFICA. ANOS 1950-2050

1950 41.7
1960 426
1970 38.0
1980 30.8
1990 26.0
2000 240
2010 204
2020 17.5
2030 15.2
2040 13.5
2050 12.0

13.8
9.9
1.7
5.6
5.0
48
49
5.1
5.6
6.4
7.6

279
327
30.3
252
21.0
19.2
15.5
12.3

9.6

7.0

4.5

-0.9
-0.9
-0.6
0.4
0.6
1.2
15
1.5
1.2
0.9
0.0

27.0 104.7 533
31.8 70.6 60.8
20.7 48.7 65.2
248 38.8 70.3
217 28.5 73.0
20.3 223 75.0
17.0 16.0 76.7
13.9 13.7 78.7
10.8 1.7 80.5

7.9 10.2 81.9

45 9.0 83.1

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

57
6.0
5.2
3.8
3.0
28
2.6
2.3
21
2.0
1.9

EVOLUCION ABSOLUTA ¥ 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 tamaiio . i i
Numero de - Numero de . Numero de .,

corregimientos Foblacion corregimientos Foblacion corregimientos Foblacion

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 94949 165 a8, 327 163 96,914 161 86,982
De 1,000a 4,089 339 805,365 330 TO96,453 322 786,038
De 5,000a 9,099 43 299 407 50 333,044 58 384,325
De 10,000 a 19,959 34 486,114 36 507,354 34 462 497
De 20,000 a 49,9599 ag| 1,201,722 331 1,059 559 33 988,742
De 50,000 a 99,9599 10 664,440 15 962,939 19 1,214,738
Mas de 100,000 1 106 187 2 218,954 3 345 0BT

Fuente: Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo
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Anexo 3: Construcciones en Proceso

Republica de Panama
CONTRALORIA GEMERAL DE L& REPUBLICA

Instituto Macional de Estadistica y Censo

Cuadro 324-01. CONSTRUCCIONES EN PROCESO EM LOS DISTRITOS DE PANAMA v SAN MIGUELITO, POR NUMERO,
UNIDADES ¥ AREA, SEGUN DISTRITO ¥ DESTING: PRIMER TRIMESTRE DE 2015 ¥ 2016 (F)

Consirucciones en proceso

Primer fimestre 2015 Primer trimestre 2016
Distrito y desting - - - -
Jimero de | Unidades mf;Zﬁida Qﬁif!nf | Nimero e fUridaces mnTgf da {:rem
(m) (m) (m) (m"}
TOTAL e 1,408 4,713 207,183 B45317 1,512 4,356 161,616 928,882
Vivienda individual................ 1.151 1.151 48418 88,221 1,224 1.224 38,844 BG9G8
DIphEY oo T3 145 13,552 27,208 BS 180 20,501 36,078
Edificic de apartamento (2)... B2 2427 B7.188 470,457 B2 2,480 67,460 604,514
COMENTID. o 44 234 E.480 35,377 a7 189 8,316 57,823
OFCIMES .- 5] 18 5818 38,184 ] 13 1.215 3,711
DepOsitos. e 20 Ga2 22,322 115,548 25 106 10.018 75,838
INAUSEE. oo 2 5 1,084 2,081 2 5 T3 458
Centros educativos.............. 2 B 2,262 8,300 4 B1 2,234 23,228
Centros religiosos.............. 1 B 432 1,038 & [} 166 542
Administracicn publica ........ - - 5 10 219 257
oS (3] eeeee e 14 24 16,508 57402 14 22 10,468 38,266

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

47



Anexo 4: Investigacion de Mercado — Encuesta a Usuarios

Metodologia: Se envié 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:

1.

w

9.

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

2aoo

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

a. Correo

Teléfono

Visita Personal
Contacto via web
Otro

cooo
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Anexo 5: Investigacion de Mercado: Encuesta a Posibles Clientes

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:

¢Dbénde promociona usted su compafiia 0 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 bhusca 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

7. Como le gustaria ser contactado por sus clientes?
a. Teléfono

b. Correo electrénico

c. Aplicacion especializada

d. Visita directa

e. Otra

[o¢]

. 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

Si

No

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

Opciones de respuesta ~ | Respuestas -
- 8 94,00% 94
=  No 6,00% ]
Total 100

Que medios ha utilizado para buscar el
servicio?

Respondido: 939  Omitido: 1

Referencia
Personal

Internet

Directorio
Telefonico

Otro
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% B0% 0% 100%

Opciones de respuesta - Respuestas -
= Referencia Personal 74,75% 74
~  Internet 19,19% 19
+  Directorio Telefonico 1,01% 1
«  Dtro (especifique) Respuestas 5,05% 5
Total 99
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Ha tenido algun problema en la basqueda
de estos servicios y cuales

Respondido: 86 Omitido: 14

Categorizar como... v | Filtrar por categoria =

Maostrando 86 seleccionadas

Mo confio en nadie que no sea referido por alguien conocido

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

Mo hay paginas especializadas en internet
09M10/2016 20:089 Ve las respuestas del encuestado

Solamente tapar goteras en el techo. Cohraban demasiado.

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

Mo entodos se tiene recomendaciones
09102016 17:56 Ve las respuestas del encuestado

Mo
09102016 9:17 Ve las respuestas del encuestado

Albafileria
0910/2016 8:20 Ve las respuestas del encuestado

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

NMAMMAE 1808 Ve las resnuestas del encuestadn

Cuales son los servicios que considera
primordiales para su hogar?

Respondido: 38 Omitido: 2

Jardineria

Limpieza

Electricidad

Plomeria

Otro
(especifique)

=

% 10% 20% 30%

Opciones de respuesta
~ Jardineria

~  Limpieza

~  Electricidad

~  Plomeria

~  Dtro (especifique)

Total de encuestados: 98

A% 50%

Respuestas

60% T0% 80% 80%

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

28,57%

100%

59
43
50

28

K0 e

-




[ g PSR N [ < R U S S

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

Respondido: 94 Omitido: 6

Categorizar como... v | Filtrar por categoria = uscar respuestas

o

Mostrando 94 seleccionadas

Como escoge al personal. Si es responsable y honrado
101052016 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.
09/10/20116 18:30 Ve las respuestas del encuestado

Afios de servicio, experiencia, portafolio
0910520116 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 o
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% T0% 80% 100%

Opcicnes de respuesta -~ | Respuestas -
- Si 96,00% 96
~  No 4,00% 4
Total 100

52



Si esta aplicacion, contiene evaluaciones y
puntajes de servicio, esto lo consideraria
valioso?

Respondido: 99 Omitido: 1

0% 10% 20% 3% 40 0% 60% 0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas -
- Si 97,98% a7
~ MNo 2,02% 2
Total 99
Conoce alguna aplicacion movil o
plataforma web para buscar estos
servicios?
Respondido: 100 Omitido: 0
0% 10% 20% 30% A% 50% B0% T0% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta + | Respuestas -
- 8 12,00% 12
~  No 88,00% 88

Total de encuestados: 100




Como le gustaria contactar a estos
proveedores de servicios?

Respondido: 100 Omitido: 0
Correa

Telefono

Visita personal
Contacto via
web
Otro
(especifique)
0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% T0%
Opciones de respuesta - Respuestas
~ Correo 31,00%
= Telefono 59,00%
- \isita personal 30,00%
- Contacto via web 42,00%

80%

50%

100%

3

30
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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 conclusion de los mismos.

Encuesta dirigida a potenciales clientes

Empresa: M LW/ o T AL y = Pl € ey
1. De que manera promociona su empresa, servicios o productos?

a, Marketing,

b. Radio

c. Pagina web

d. Redes sociales

€. Correos electrénicos

£y - .

g Revistas

h. Letreros i

i Otros o\ n~—1eED

2. Como busca nuevos clientes?
pMar-E T,

3. De que forma lo contactan sus clientes?
Via  TaxPo~s,  opraily

4. Utilizas marketing para tu empresa?
r-l-c.‘

.

5. Has utilizado las redes sociales para promover tus servicios o productos?
S

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

plataforma de marketing especializada en tu sector donde obtendras clientes

directos?
SA

7. Contrataria usted este serviclo? A B — DPENOLeTD po Pr D28
<. 1 Lo ACeRTecig

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

b, Gorreo electronico
¢ Aplicacién especializada
d Visita directa

e.Otra w U A'L';L ff

9. Tiene algin comentario o sugerencia de este servicio que quisiera decirnos? B
Lh 1he MuY Apdl Y g MM [Ro [ SIALE
fuw el G £ urvuowtn etz No  extjTe ey Hd-
niEnl? ¢ Uy 70 GIrvAYy wel O e Ml Choo
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Anexo 8: Indicadores Presencia Movil en Panaméa

PRINCIPALES USOS DEL INTERNET |l INTERNET AUMENTA SU ALCANCE EN LATINOAMERICA

LA: LATINGAMERICA PA: PANANA

JPARA QUE LOS MEDIOS SOCIALES?

Fi EN PORCENTAJES

LA PA Leer contenidas

Corracs - o 8% |

Redes socles 8% 8% Mansaje de chat

—— ™ [

Operaciones bancarias 5T% 58% Comentar

Chatear 62 0% N

Var videos 62%  B5% Publicar fatos

Buscar informacién domabajo  57%  53% so% |

Buscar trabajo 56% 53% Compartir contenidos

Publicar fatos 4% B0% “infagratia La Prensa +feente Datanaliss - Tendoncias dgitales _

Buscar informacién de productos  52% % Saber de mis amigos
oo

+feente Datenalise - Tendencies dgtaes Actualizar mi estado

E2

+fwente Datanaliss - Tenfencias dgtales

PRESENCIA DE REDES SOCIALES INDICADORES DEL SERVICIO MOVIL CELULAR
SECTOR EMPRESARIAL 2012- 2015
’ ITEM 2012 2013 20014 2015
Poblacién 378751 3,850,735 393,275 3975404

Empresas Facehook Twitterinstagram Total de abonados de teléfonos méviles celulares 6,213,564 6,204,636 6,906,090 6,946,636
Copa 997450 215K 124K  Indice anual de teléfonos celulares por cada 00 hab, 184.1 161.1 176.5 1747
Supermercado Rey 44505  44.5K S/D  Abonados prepago 5618703 5581715 6,202,960 6,237,195
Movistar 259.326 155K  9.692 Abonados contrato 594,861 622921 703,30 709,44
+Movil 132626 587K 127K

o sk

Digicel 2.738.833 59K  6.007

INDICADORES DE INTERNET
Canal de Panamé LR Ll 2012-2015

Banco General 94675 66.6K 23K

Banistmo 3107 D 2585 MTEM 202 208 204 2018
Goblal Bank 31337 7174 3244 Usuarios deinternet 1583834 1,649,811 1,656,817 1,661,790
Ricardo Pérez 115439 272K 19.3K Residenciales 996,299 1,037724 1,042,131 1,045,258
Petro Autos /D s/D s/D Comerciales 587535 612,087 614687 616,532
Riba Smith 22628 157K 348K Usuariosdeinternet por cada 100 hab. 4.8 428 423 418
Coca Cola S0 137K 1.266

Cerveceria Bari S/D S/0 S/D

CervecoriaNacional 37128 145K 3579
Banco Nacional

P S/D s/o S/D

Toledano 18533 2385 2285

Melo S/D S/D S/D

AES 1080 2870 137

+infografia La Prensa +fuemte Datos recopilados




Anexo 9: Indicadores Composicién PIB Panama

Manufactura,
48%

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

Electricidad

bt Yo

Hoteles y

restaurantes Minas y
29%

canteras 1.4%
Otras de mercado
Agopecuaia, s

Transporte y
comunicaciones,
186%

Inmuebles y semvicios a

empresas
71%

Otra produccion.
o de mercado
(Gobiemo general)
68%

Serviclos - (Banca-
Seguros-Profesio-

Comercios
17.4%

Impuestos 3

productos netos
46%

Produccién para uso
final propio
Construccidn de 83%

Ky e i

Composicion PIB Afio 2014

Fuente Instituto de Estadistica y Censo Panama

Tabla de Sectores de PIB con Detalles

e T
Conectividad doméstica limitada

+ Areas con amplia biodiversidad ital :
* Infreestructura y hoteleris de Se sits capital 0 3

133.027 calided tado o la atencion ol turists
. Plur Suctos turfsticos + Falta may or promocién de destinos
nuevos
* Altas tasasde rendimientos en  « Baja produccion y dreas cultivadas
cultivos competitivos « Insuficiente aprovechamiento de
266.100 m con interésanual los TLC
* Acceso limitado a mercados (por
thom del sector a diversifi- infraestructurs, clima, tecrologias)
car y sumentar productivided
+ Conflictividad social ante los pro-
¢ yectos mineros
i Z":"d?m"’“‘::d’ * Problemas en el abstecimiento de
21121 o ;:c - '::;:rr' " M“‘“io energia a La poblacién en general
: biente ol « Baja cobertura energética en éreas
rurales

internacional reconoci-
Financieros: | m:"‘mtm”um_ * Se necesita fortalecer marco juri-
s edhdﬂ::dmu sedes de _ 000 para evitar
Comercio: ithstionslas y * Se deben implementar Normas
296.000 Interacionales de Informacion
* Sector privado fuer te, dnémico, | Reforma fiscal en trémite puede
que se acopla a los cambios p :
intemacionales e Esges
* Posicién geogréfica enuna ruta  + Conectividad entre activos logis-
comercial global ticos podria verse afectada por
* Plataforma multimodal que congestion de red vial
128.000 Integra infraestructura, logistica « Debilidad en procesos e infraes-
y transporte tructura de pasos fronterizos
* Ampliacién del Canal « Carreteras en mal estado

Fuente: Estrategia y Negocios
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Anexo 10: Indicadores Demograficos de Panama

Nifiez . Adultos

Sexo Total adolescer}:cia Jowenes Adultos 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
Mujeres 2,010,999 535,640 488,085 749,354 237,920
indice de Masculinidad 100.7 104.3 103.0 100.2 89.7
1

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 w 738,320

600,000 -
500,000
400,000
388,333
300,000
200,000 - 241,909
100,000 136,514
72,815 '
0 .

0a9 10a19 20a29 30a39 40a49 50a59 60a69 70a79 80ymas

I

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 Econ6micos Mensuales en la Republica: enerc-agosto 2015-16

3. Construccion

Valor de las construcciones, adiciones y reparaciones (en miles de balboas) (1)
Total
Periodo David,

. San . Chi.tré’ o

Total Panama Miguslito 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 44,871 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 22136 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 Méviles Regionales — Parte 1

Rangos de Edad Usuarios

de Redes Sociales en la Region ol o
12a 20 anos 27% 27.50%
21a30anos 29.70% 35.50%
31 a40 afos 21.40% 20%
41 a 50 ahos 13.70% 9.10%
51 a 60 afos 6.80% 6.40%
61 0 mas 1.40% 1.50%

Datos iLifebelt Junio 2016

Internet como fuente de Informacion para los usuarios

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

Es mi fuente
principal de
informaciéon

Es mi fuente
importante pero
secundaria

No utilizo
internet como
fuente de
informacion

26%
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Anexo 13: Indicadores Moviles Regionales — Parte 2

Dispositivos de conexion a Redes Sociales

en Centroameérica y El Caribe
Datos iLifebelt Junio 2016

ot 3% @ zs

67.3%
53.7% 53.9%
41%
32.4% 36.4%
- L Vi

Smartphone Laptop Computadora Tablet
PC

¢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 I 51%
Internet y Telecomunicaciénes I 37.5%
Viajes y turisme I 34.8%
Informatica y Equipos electrénicos I 26.8%
Belleza e Higiene [ 22.8%
Regalos y compras [N 19.1%
Centros de compra [N 14.9%
Finanzas y Seguros IS 14.8%
Vehiculos I 13.6%
Servicios y productos parael hogar IIIINIEGN 11.8%
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Anexo 14: Indicadores Méviles 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).

@ Nome gusta
() No me gusta ni me disgusta

. Me gusta

¢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

@ Que hagan 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

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

Proveedores

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

Je
Regus amazon

webservices™

Competidores

e Son aquellas compafiias que ofrecen servicios parecidos al de directorios
moviles o telefénicos donde encontrar informacién de compafias o servicios.

\a’ ,\encuentra@-““1 Suru @Qﬁ’éﬂﬁgs_com-

. e LOCAL
Alianzas

e Son compafiias 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

Feli
N\

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

e Gobierno democratico, cambiante cada 5 afios.

¢ Entidades gubernamentales dedicadas a promover el desarrollo tecnolégico: Ampyme,
Senacyt, AlG.

e Politicas gubernamentales que incentivan inversién nacional y extranjera.

¢ Plan estratégico nacional enfocado en desarrollo tecnolégico.

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

Econdmicos

e PIB basado en servicios, 73%, fuerte econémicamente.

¢ Alta politica enfocada en inversion extranjera.

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

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

Sociales

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

Tecnoldgicos

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

e 80% de las transacciones son moviles

e Grandes inversiones de multinacional tecnoldgicas en Panama (DELL; HP; Microsoft)

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

Legales

e 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

e Panam4 esta con altas metas ambientales de Pais.

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

Rivalidad entre competidores — Media Alta

Actualmente existen 4 competidores en el mercado panamefio, 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 compafiias 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 mévil, llegando
asi donde estan los consumidores; y también la falta de la creacion 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
bdsqueda en directorios.

Poder de negociacién 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 moéviles es abierto y existen variedad de desarrolladores que puedan
programar y crear nuevas aplicaciones.

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

El mercado de las aplicaciones no esté 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 compafiias pueden buscar establecer estrategias a través de Facebook,
Instagram u otras redes sociales, asi como también pueden crear sus propias apps Yy 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

F

pfnamo@mprepde

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  Totalde

Provincia r.‘Aviso:"- de Capital Invertido Derecho Unico ooy s Pl o
pracinnes
Actividad Exceptuada T24 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 Bi. 112,592,263.34 BI. 67,370.00 7,121 68 1.671
TOTAL PANAMAMETRO 30,333 B/. 3.318.953.000.51 B/. 2,062,220.00 158,322 1,937 37410
PANAMAOESTE
Actividad Exceptuada 297 B/. 2,350.174.00 B/. 0.00 T26 4 359
Actividad Al Por Menor 4,247 B/. 41,645,622.94 Bi. 143,440.00 13,696 211 2,414
Actividad Al Por Mayor 8,370 B/ 2,181,786,265.05 B/ 235,960.00 28,693 234 1,888
Actividad Industrial 566 B/. 20,247 5372.23 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 4916

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
4,723
2,563 3,274 2,508 51 120 140

z 2 g o = i = [ n 3 T & o
E B B FOE = E B £ 3 £ s 2
i o = & o« = = < X < =
m T W w =3 o« = [} 1
5 o = v Ed = = = 5 =
I g 3 = £ 8 B
3 Z = 3 Ed =
] o e 4 = 5
[ § 8 g
=]
(]
Provincia

Fuente: Estadistica de Panaméa 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 AViIsO DE OrerACION No. Expepipo A FAVOR DE  —m——
8-NT-2-21522-2012-334603 PANAMA EMP PRUEBA
Capital Invertido: B/.2,000.00 B8NT-2-21522DV 73
L. >
~ e
PruebaAviso

Yo, PANAMA EMP PRUEBA , con nimero tributario 8NT-2-21522, nacido(a) el 10-JUL-1980 , nacionalidad Egipclo,
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 naclonales y extranjeros y olras aclividades asociadas,

Inicia operaciones en May-2012

Este eslablectm:emo se dedlca al expendio de bebidas alcohodlicas 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 Clavsuia e RessoNsSABUDAD ~
En caso de que este miso de openclén naya sldo procesado por una persons distinta al duefio del lecimiento comercial, dicha persona serd

solidari b de la d potbwedeb«almmalmceopmclmenmecmduu-
Declaro bajo 1a gmodad del juramento que 1oda ks informacion por mi afirmada ol si prende en el pr proceso de Aviso de
Opesacidon, son ciertos |

Este Aviso de Openclon deben ser Iimpreso, inmedistamente y tirmado por los declaranies que aparecen en ks parte inferior del mismo. Ademas debe
donde se ejerce la(s) actividad(es), comercial(es) o industrialies) y mostrario en caso de ser solicitado por kas

Autodddn Ml-en y Competentes, en ol ejercicio de su luncion Sscalizadors,

PanamaEmpronde HA AVISADO DE LA FUTURA APERTURA DEL NEGOCIO A LA CAJA DEL SEGURO SOCIAL Y AL MUNICIPIO RESPECTIVO.

\. J
3 Dy
Linaldo Myrtil PANAMA EMP PRUEBA
PAS PN 1831702 NT ENT-2-21522 offnormogimpn
Firma del Declarante (Tramitador)} Firma del dueno del mi ‘

\ 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
SERVICIOICONSTRUCTORES 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 compania o servicios?

40.0%

35.0%

30.0%

25.0%
20.0%

15.0%

10.0%
5.0%

00 [ ]

Paginas Guru Casay Guia Local Encuentra24 Olx
Amarillas Hogar

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

alna

mVarias

¢ Le gustaria que sus servicios o productos sean promovidos mediante una
aplicacién mévil especializada en su sector donde obtendras clientes
directos?

osi
mNo
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¢ Contrataria usted este servicio y estaria dispuesto a cambiarse del actual?

oSi

ENo

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

OEntre $50-575 mensual
B Entre $75-5100 mensual
OEntre $100-5150 mensual
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Anexo 22: Vistas comparativas de Aplicaciones de Competidores

Paginas Amarillas de Panaméa

eeees +Movil T 10:15 AM
10:15 AM 10
paginasamarillas*

paginasamarillas*

QUE BUSCA : 82 resultados para Plomeros en Panama
——— o —
Plomeros ‘
DONDE RESULTADOS ~ ITEMS RELACIONADOS
& Ciudades @ Cerca de mi

TUBOPEX, S.A.

#Buscando en: Panama, Panama A
t. (507) 2326270

ppop!

PLOMERIA CUBILLA W
Calle 60 Altos de Cerro Vient km

. (507) 66330996

qufo
RestauRanTEs  AGA
st ACCION INMEDIATA - SERVICIOS

i, Fr INMEDIATA

* Favoritos

F €
@ Histérico % (507) 2139862

TOMA BUENAS DECISIONES
DE COMPRA CON PUBLICAR

Guru Panama

sosec Movil = 10:16 AM M AL essec sMovil T 10417 AM 70 s1%mm
»Plomeros
cerca de ti
95 resultados, pagina 1de 10
‘@’ T G Quiero ver solo empresas m

L 8. 8 & & ¢

PROYECTEX SOLUTIONS
Rio Abajo Cl 16, Brisas del Golf

Lo mas buscado en Guru
Teléfono:

< @

T‘ Restaurantes

z Hoteles

.,% Pizza < L8 B 8 8 ¢
PLOMERIA ROYERS
N&o Peluquerias

Via Rdo J Alfaro
publicar

Teléfono:

< @

eeeec +Movil T 10:15 AM 170

< @ paginasamarillas
TUBOPEX, S.A. _
Curiindu Frente Al Domo De La Tubopex

Universidad De Panama Gl 1

Panama
. (507) 2326270
@ Mas teléfonos

¢ 0

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

S

Vor Susrsaes Lamar

esee0 sMovil F 10:17 AM T 81% .

guru turante, domicl

PROYECTEX SOLUTIONS
Tel: 3929

Rio Abajo CI 16, Brisas del Golf

¢Te gusté PROYECTEX SOLUTIONS?
Deja tu comentario 6 calificacion

TOMA BUENAS DECISIONES
DE COMPRA CON PUBLICAR
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Encuentra24 Panama

”~

- R

e

R 4
X

Plomero 24 horas

11/23/2016

Informacion
Localizacion

Nuevo o usado

Descripcion

[[‘:J Enviar SMS

Guia Local Panama (Basado

Ciudad de Panama

nuevo

1:54 PM 1:54 PM
< Atras < Atras
Contactar: Felix Acosta
Descripcion )
Ciudad: Panama

Plomero 24 horas

Realizamos trabajos de plomeria general
en Panama.

Para su apartamento, empresa, oficina, Ema

centro comercial, donde sea que necesite

ayuda nosotros estamos para

solucionarle. Nombre y apellidos

Contactar anunciante

-Todo en Reparacion de filtraciones. Teléfono
- Instalacion de servicios higiénicos.

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

- Instalacién de puntos de gas.

- Reinstalacién de conexién de agua.

Me interesa el anuncio (7853543),
Plomero 24 horas

Todos los servicios relacionados pero no
exclusivos de plomeria que usted, algun
familiar o amigo necesite.

Informacién del Anunciante

Contactar: Felix Acosta

en Version Moévil, App no disponible)

eseco +Movil & 1:56 PM 104 7%
& m.guialocal.com.pa/q: {10 [
Y9 cuia Plomeria
{?ocaL

"Plomeria" cerca mio
Publicidad

Ven y condcelo
30de noviembre

Solo Visa
o5 Vincs Lo Mall Multiplaza

3l trofed Vince Lombardi
Em————

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 m

Via Espana
Panama
Panama Facilities

Cl Gavilan Balboa Ancén, 1575-B m
Panama

visa 11

eeeco +Movil T 1:57 PM 710 % 71% D 0000 +Movil T 1:57 PM 19 % 71% .

& m.guialocal.com.pa/r 0 [ & m.guialocal.com.pa/rec

wwwww

Recomosa

(Remodelaciones Y
Co...

Panama, Panama, Panama

™ Templo De La
Divina Misericordia

- Google =

©2016 Gdogle - Map data 2016 Google  Terms of Use

Publicidad

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

x Publicidad

No 35

< Calle 56 Punta Paitilla Cc Paitilla Mn

Llamar a 2153573

Q http://www.recomosa.com

72



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, Informacion contenida en perfiles por competidor




Anexo 24: Tablas Planes Comerciales y Precios

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

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
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores

membresia:

Fotos y/o imagenes por anuncio

Anuncios por plan

Acceso a Panel de Control 24 horas

Video embed de Youtube del anuncio

Su inmueble en el Mapa de Propiedades

Escriba datos ilimitados y link a su Website

Comparta su anuncio en Facebook, Twitter, Google+
Soporte Técnico via E-mail, Chat y Teléfono

Sus compradores le contactan email y teléfono

Reciba recomendaciones de sus clientes

Conozca sus estadisticas de visitas

Link personalizado de anuncio

Logo 100 x 100 px en cada anuncio

Botdn con logo 88x31 px en la Portada de Bienes Raices
Desde el Boton enlace a todos los Anuncios Publicados

Aumente los beneficios de su plan

Fuente: http://www.encuentra24.com/panama-es/bienes-raices-professional

$45

por mes

18
30

>

>

$75

por mes

20
80

fi
g

>

>

Basado en el rubro de bienes raices, por ser el mas parecido

75

$150

por mes

20
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores — Parte 2

0] = e

Paquetes profesionales

Pubicaciones validas para Capital Federal y GBA en Vehiculos Vodilica

Paquete de 75 Paquete de 50 Paquete de 25 Paquete de 10 Paquete de §
Furioso Rapido Gratis
an'” EXposiciin 20 voces mas. Ewnsr.me»nnm Expasicidn Normal

) ; - W

LOS 3UTeNntos 00 0XD0GCON 50 PUNON UNZAY 007110 6 105 60 dkas Co eeXTuB0a 18 Compra.

Aceptamos ios siguientes medios de pago: VISA @ : yotros

Para més informacidn sobre nuestros Paqueles Profesionales visti nuestra pagina oe ayuda o comunicate al 11111°

Informacion util Servicios de OLX OLX Cerca tuyo

Argentra

Publca grats bl avied

Mis avisos SR

GRS LA A

Foputar an OLX

FUrioso: Exposicion Muy alta por 30 dias. 20 veces mas vistas

Contiene

Destacado Reposicionado Resaltado

o o N o
o o ot

Tu aviso destacado aparecerd entre Tu aviso subird  tope de la ksta de Tu aviso estara resaltado visualmente

108 primenos 4 resultados de su resullados reguianmente. ol resto g6 Jos avisos.
cagorna y rotard en esa posicion

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

Destacado

Tu aviso destacaco aparecera enire
105 primeros 4 resultacos de su
CAIBQOrEa y rolara an esa 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 ) 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| S  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 I . i
No. Cotizacitn: ZUXJUKEW ! w publicar
Fecha: 08/11/2016
Solucion Digital 2
Vista Personalizada De + Informacion De
Empresa
Trafico Web Mobil
Contacto Empresarial
*Estos valares na Incluyen WA % 820,00
Solucién Casa y Hogar 1 Panamé
Guru Anuncio
Vista Personalizada Mas Informacidn De
La Empresa
*Estos valores no incluyen IVA 5 350,00

1) publicar ol éf Valor Total: -5
Calle 1 # 56 nama Panama

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

Mo regueriran Aviso de Operacion las personas naturales o juridicas que se dediguen
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 gue 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 gjercicio de profesiones liberales, a titulo individual o través de sociedades civiles, toda
Vvez que no son consideradas acto de comercio.

Sin embargo, estas actividades tienen la opcion de efectuar el Aviso de Operacion en el Sistema
PAMAMAEMPRENDE para efectos de obtener los beneficios de su establecimiento formal; pero en
g5 Caso, No requeriran la realizacion de pago alguno.

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

" |
= Tipo de Contribuyente Persona Natural
1. Mombre.
2. MNacionalidad.
3. Numero de cédula u otro documento de identificacion.
4. Momhre comercial del negocio.
5. Ubicacion exacta del establecimiento.
6. Descripcion de la actividad o actividades comerciales o industriales.
7. Fecha de Inicio de Opereciones.

]
= Tipo de Contribuyente Persona Juridica
.Nombre de la Sociedad.
. Datos de inscripcion del Registro Publico.
. Domicilio del solicitante.
. Nombre comercial del negocio.
. Ubicacién 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.

[L=J= I B RS I S U LN Y

© Inscripcion del Registro Unico del Contribuyente (RUC)
Permitirda 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 inscripcidn del Registro Unico del Contribuyenta
{ RUC) mediante el sistema Panama Emprende.
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Anexo 27: Tablas de Definicion de Tamaifo 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 aUso | Usuarios Dispuestos | % de Busquedas Moviles Total Usuarios
741,026.46 95% 703,975.14 60% 422,385.08
Fuente: Elaboracion Propia
Crecimiento de Usuarios Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 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: Elaboracion Propia
Panama 1,706,674 1,831,058 1.867.020] 1.001.801| 1036607 1071108 2142077
Arraijan 222 455 228,385 234,063 220,560 244 802 250,109 274,144
Ealboa 3,032 3,054 3,156 3.218 3,280 3,342 3,650 |
Capira 41,236 41,939 42,642 43,345 44 048 44 751 43 768
Chame 25,585 26,096 26,627 27.158 27 Bag 28,220 30,8685
Chepa 44,731 45,531 48,331 47,131 47,931 48,731 52,738
Chiman 5220 5320 5420 5,520 5,620 5,724 6,220
La Chamera 164,365 167,854 171,423 174,852 178,481 182,010 199,657
[ Panama 504,565 010,856 027,140 043,442 050 735 676,027 1,057,483 |
San Carlos 19,882 20,268 20,654 21,040 21,426 21,812 23,740
[ san Miguelito 372,702 380,628 387.551 304,474 401,387 408,321 442925 |
Taboga 1.911 1.058 2,005 2.052 2,099 2,148 2,374

Estimacion de la Poblacion segun Provincia y Distrito y Proyecciones

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

p'm

PRrROPERTIES
~foto-clasificados. com

PROPERTIES es una revista publicada desde hace nueve afios por PEM Latin Amenica, casa editorial gue produce

revisias como Mundo Soclal y Espaclos. Esta revista estd dirgida primerdialmente al sector inmobilliare,

compradeores, corredores de Blenes Ralces, promelores, compariias de servicios y demiés negocios relacionados

con la industria.

Su contenido llena también las expectativas de aquellos gue buscan seivicios tales como: financiamiento bancario.

consUllorias, servicios legales, reubicacion, nuevos productos. decoracion, remodelaciones, servicios de reparacian

en general y mucho mis.

Properties mantiene sus acosiumbrados allos estindares y cuenta con un equipe de profesionales en constante

dindmica para brindare a nuesiros leclores y anunciantes el mejor producto en su categoria.

Datos importantes:

Revista oficial de ACOBIR, Asoclacidn de comedores de Bienes Raices.
Circwiacidn de 70000 eje ares mensuales en méds de 80 puntos fiios a mivel Nacional con una

presencia tnica a nivel gratuito en Riba Smith, Novey. Cocher v adicionalmerte distribuidos e ef

Superrmercado 99, el Rey, Aeropuerto de Albrook, Comasa, Multiaminas, Banco Banitsmo entre otros.

Tante en Panamd como en la zona ceste (Chorrera y Arraffan) hasta Coronacdo,

Distribucidn a través de nuestra panicipacidn en reconocidas ferias como: Expo Inmobiliaria ACOBIR,
Expocomer, Expo Vivienda CAPAC, Expo Habitat CAPAC, enire oiras.

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

Su anuncie tiene vigencia de 30 dias y adermnés permanece muche tiempe después de publicada en las
salas de esperay oficinas. Garantiza una publicidad efectiva por su alte alcance dentro del perfil de posibles

compradores realmente interesados en este tipo de informacitn.

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 /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: Cotizacion Recibida de Properties
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Anexo 29: Cotizacion Revista Inmobilia

lnm@m

-

TAHIFAS CLIENTES 2016

'a.com

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

m {lan-B, | 206 tcacin-B. | 7212Putcacn- B, m

Medi Pigina 769 689 609 DipticoPortada || 3,499
Pigina Complea 1,479 1,059 949 Diptico Interno 3,599
Reverso Portada 1,599 1,549 1,519 DlphcoCQmmPoﬂ, 3,199

RevesoContaor || 1,499 1,459 1,419 Dos Péginas
Contraportada 2,569 2,499 2,469 desprendibles e
DoblePagina 2,299 2,099 1,879 Cintillo de Portada 3,999
Portada 3,799 c""mm“ 4,999
. m Ventana Interior 4,445
Destacado Primium 119.00 Q @ FORMAS DE VENDER
| - AL MENOR COSTO
B Pighs @ w5 "™ con MAYOR ALCANCE
Pr'llcipd 1,500.00
Piomprndyal || 750.00 29 oficinas en8paises
Baner en Seccion 1 1
pemsesn | ss0.00 Miles de Revistas
ke 5000 Distribuidas Mensualmente
o | You Creciendo
u 12 Juntos con
. faeebook.cnmf nmobilia.companama INMOBILIAPANAMA anos | 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: Elaboracién Propia

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

The Lean Startup o

Leorn Faster Code Faster

Coldd Tbe
Spél Tt

Minimize total time
through the loop

. a3
HI.V.'.Q ftmo! ions ,‘."l_;f.'. hra LRpromar

Lushmet Ielerviams

Lyshres Devetopmand

Lyshomes Mdvisory oo 53 K UpenrSoures Lompomens
-

Hypoiasas Doud Lompaing

wde! Dwaet Moounnbéin r%s e Seskm

Measure Faster

Hendd
UsIiery
YaaHme Moo

oAl Lesan Ydicia Nonloita

s o v e QKISSmMetrics

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
TECNOLOGIA DE

INFORMACION
PROFESIONAL

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 I0S
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 Repliblica 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 informacion 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 Informacion Profesional
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Anexo 34: Carta Gantt

Carta Gantt
Proyecto: Dr. Servicios
Cliente: Dr. Servicios
Personas a cargo del proyecto Cesar limenez y Agustin Urefia
Fecha de inicio: 1ro. de abril 2017
Fecha de término: 31 de marzo de 2018
No. TAREA INICIO  |DURACION| FIN ENCARGADO  |S1{52{S3
1 Conformacion de la Sociedad Anonima y Tramites fiscales 1/4/17|1 mes 30-4-17 |AGUSTIN URENA
2 Creacidn de imagen Corporativa 1/4/17|1 mes 30-4-17 |CESAR JIMENEZ
3 Desarrolllo de la aplicacion Web 5/2/17|3 meses  [31-7-17 [CIA DESARROLLO
4 Contratacion de Desarrollador 16-4-17|2 semanas |29-4-17 |AMBOS
5 Creacion de imagen en redes sociales y videos promocionales 7/1/17|3 meses  |30-9-17 |CIA DESARROLLO
6 Envio de correos masivos 8/1/17|1afo 31-7-18 |AGUSTIN URENA
7 Focus Groups 19-6-17|3 meses  |20-9-17 |CESAR JIMENEZ
8 Creacion de base de datos 5/2/17|1afo 30-4-18 [DESARROLLADOR
9 Preparacion de contratos 9/4/17|1semana |15-4-17 |AGUSTIN URENA
10 Contratacion de personal 1/6/17|1 mes 30-6-17 |AMBOS
11 Capacitacion del personal 1/7/17|3 meses  |30-9-17 |AMBOS
12 Pruebas de la aplicacion 8/1/17|2meses  (30-9-17 [CIA DESARROLLO
13 Lanzamiento de la aplicacion 01/10/17 (30 dias 31-10-17 [AMBOS
14 Ventas 1/8/17|365dias  |31-7-18 [CESAR JIMENEZ
15 Marketing 1/8/17|365dias  |31-7-18 |[CESAR JIMENEZ
16 Promocion 1/8/17|365dias  |31-7-18 [AGUSTIN URENA
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Anexo 35: Propuesta Regus Panama

Su propuesta.

Panama, Oceania Punta Pacifica, Calle Punta Colon, Urbanizacion
Punta Pacifica, Oceania Business Plaza, Ciudad de
Panama, Panama

Oficina
— Precio por .
: o) o . Fecha Precio por
Tipo X Descripcion de la oficina Notas . . personay
Disponible . mes
dia

Oficina grande 2 12 Una oficina interna ubicada en un area silencicsa a Descuento del 20% mientras dure 13.6 Dic. 2016 £25.50 $1529
O 4325 Meses un valor econdmico. promaocion

Oficina grande 2 12 Una oficina interna ubicada en un area silenciosa a Oficina Grande para 6 o 8 personas.  19.2 Dic. 2016 £36.00 $2159
O 4309 Meses un valor econdmico. Descuento del 20% mientras dure

B promacion

Oficina grande 2 12 Una oficina interna ubicada en un area silenciosa a Descuento del 20% mientras dure 251 Dic. 2016 £47.17 $2829
O 4301 Meses un valor economico. promacion
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Anexo 36: Crecimientos de Aplicaciones Moéviles

90

o0 76.52

<
@
>

2011 2012 2013+
Additional informatol

Worldwd er. 20

2015¢* 2016* 2017+

Fuente: Statista

Personalizacion 332%
Revistas y noticias
Herramientas y productividad
Estilo de vida y compras
Viajes y navegacion

Deporte

Salud y fitness

Mensajeria o social

Muisica, medios de comunicacidn y ocio

Juegos

-50% 0% 50% 100% 150% 200% 250% 300% 350% 400%
Porcentaje de crecimiento

© Statista 2016
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Anexo 37: Inversion Activos Iniciales

Inversion Activos Iniciales

Equipos de Oficina

Computadoras B/. 600.00 | B/.  2,400.00
Celulares de Vendedores B/. 200.00 | B/. 400.00
Impresora B/. 300.00 | B/. 300.00

B/. 600.00 | B/. 600.00
B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00
Total| B/. 4,900.00

Impresora Fiscal
Utiles de Oficina

R lR k(NS

Fuente: Elaboracion Propia

Inversion Activos Afio 2

Equipos de Oficina
Computadoras 1 B/. 600.00 | B/. 600.00
Celulares de Vendedores 1 B/. 200.00 | B/. 200.00

Total| B/. 800.00

Fuente: Elaboracion Propia

Inversion Activos Ao 3

Equipos de Oficina
Computadoras 2 B/. 600.00 | B/. 1,200.00
Total| B/. 1,200.00

Fuente: Elaboracion Propia

Inversion Activos Intangibles

Creacion de App, Portal Web, Imagen Corporativa,

Video Promocional, Base de Datos y Sistema de
Seguridad B/. 17,700.00 | B/. 17,700.00
Total| B/. 17,700.00

Fuente: Elaboracion Propia

Re-inversion activos intangibles

Inversion en posibles modificaciones y

actualizaciones nuevas en la aplicacion.
B/. 2,000.00 | B/. 2,000.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 38: Analisis de Sensibilidad

5.000 pruebas Dividir vista 4,979 mostrados
VAN Estadistica Valores de prevision
Pruebas 5.000
A Caso base B/90551.28
Media B/.91.565.90
Mediana B/91,514.89
Modo -
0.03 Desviacién esténdar B/9,098.13
Varianza B/.82.776.000.37
o Sesgo 0.0477
S Curtosis 292
3 e Coeficiente de variaci 0.0994
13 - Minimo B/.58.645.60
o Méximo B/.121,917.28
Error esténdar medio B/.128.67
0.01
0. . . . ' ' q
B/.70,000.00 B/.80,000.00 B/.90,000.00 B/.100,000.00 B/.110,000.00
$
’ B/.65.247.77 Certeza: 99.70 % ‘ B/.117.748.35
Vista de dispersion (1xN)
A
e e e
: S :
§ L] 5 & £y S0
& } $ %00 pete
s I s Correlacmn 0 224
1,100.00 1,210.00 800 00 1,000.00 60 70 80
co Ccé
e
> Sw®,0 E
SR 0O .
LA L Y
> :Correlacnm 0.5509 Correlacnon -0. 0203‘\
T Ad T T g
50 60 70 80 8,000 00 10,000 00
C5 Cc12
e
g
§
Q> A Correlac:on 0 3227
1 300 00 1 430 00 e
c10 I

=)
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Cc5

c10

co

Vista Contribucién a varianza

Sensibilidad: VAN

iposicion
Acs
Acs
A ci10
c9
Acs
Acs
A c12
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Anexo 39: Gastos de Puesta en Marcha

Gastos de Puesta en Marcha

2 meses Alguiler y Deposito

B/. (3,669.60)

Constitucion Empresa / Abogados

B/. (2,500.00)

Total

B/. (6,169.60)

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 40: Gastos Estimados

Gastos Totales

Alquiler B/. 21,348.00 | B/. 21,348.00 | B/. 30,708.00 | B/. 30,708.00 | B/. 30,708.00
Uber for Business B/. 5,200.00 | B/. 7,800.00 | B/. 7,800.00 | B/. 7,800.00 | B/. 7,800.00
Servicios Basicos
Telefono Oficina B/. 250.00 | B/. 250.00 | B/. 250.00 | B/. 250.00 | B/. 250.00
Planes de Celular B/. 1,440.00 | B/. 2,160.00 | B/. 2,160.00 | B/. 2,160.00 | B/. 2,160.00
Material de Oficina B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00
Servidores Web B/. - B/. 600.00 | B/. 1,200.00 | B/. 2,400.00 | B/. 4,800.00
Total| B/. 29,438.00 | B/. 33,358.00 | B/. 43,318.00 | B/. 44,518.00 | B/. 46,918.00
Total Gasto de Ventas| B/. 8,090.00 | B/. 12,010.00 | B/. 12,610.00 | B/. 13,810.00 | B/. 16,210.00
Fuente: Elaboracion Propia
Gasto Alquiler

Alquiler Oficina 5 Personas B/. 1,529.00

Alquiler Oficina 8 Personas B/. 2,159.00

Estacionamiento x Persona B/. 50.00

Mensual Afio 1 B/. 1,779.00

Mensual Resto B/. 2,559.00

Fuente: Elaboracion Propia

Gastos Transporte

Uber for Business
Total Semanal x Vendedor B/. 50.00
Anual Afio 1 B/. 5,200.00
Anual Resto B/. 7,800.00

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 41: Gastos de Marketing

Gastos de Marketing

Community Management B/. 12,000.00 | B/. 12,000.00 | B/. - B/. - B/. -
Revista Inmobilia B/. 949.00 | B/. 949.00 | B/. 949.00 | B/. 949.00 | B/. 949.00
Revista Properties B/. 727.00 | B/. 727.00 | B/.  727.00 | B/. 727.00 | B/. 727.00
Google Adwords B/. 3,600.00 | B/. 3,600.00 | B/. 3,600.00 | B/. 3,600.00 | B/. 3,600.00
Feria Hogar Novey B/. 9,000.00 | B/. 9,000.00 | B/. 9,000.00 | B/. 9,000.00 | B/. 9,000.00
Totales Anuales| B/. 26,276.00 | B/. 26,276.00 | B/. 14,276.00 | B/. 14,276.00 | B/. 14,276.00
Totales Mensuales| B/. 2,189.67 | B/. 2,189.67 | B/. 1,189.67 | B/. 1,189.67 | B/. 1,189.67

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 42: Depreciaciéon y Amortizacion

Depreciacion Ano 0

Equipo de Oficina

Computadoras B/. 2,400.00 5| B/. 480.00 | B/. 40.00 | B/. -
Equipo Adicional B/. 2,500.00 10( B/. 250.00 | B/. 20.83 | B/. 1,250.00
Total| B/. 4,900.00 . 730.00 . 60.83 | B/. 1,250.00
App Movil B/. 17,700.00 10( B/. 1,770.00 | B/. 147.50 | B/. 8,850.00
Total B/. 3,230.00 | B/. 208.33 | B/. 10,100.00

Fuente: Elaboracion Propia

Depreciacion Afio 2

Equipo de Oficina
Computadoras B/. 600.00 5| B/. 120.00 | B/. 10.00 | B/. -
Equipo Adicional B/. 200.00 10| B/. 20.00 | B/. 1.67 | B/. 100.00
Total| B/. 800.00 B/. 140.00 | B/. 11.67 | B/. 100.00

Fuente: Elaboracion Propia

Depreciacion Afio 3

Equipo de Oficina

Computadoras

B/. 1,200.00

5[ B/.

240.00 | B/.

20.00

Total

B/. 1,200.00

B/.

240.00

B/.

20.00

Fuente: Elaboracion Propia

Depreciaciones Totales

Depreciacion

B/. 730.00

B/. 870.00

B/.

1,110.00 | B/.

1,110.00

B/. 1,110.00

Amortizacion

B/. 1,770.00

B/. 1,770.00

B/.

1,770.00 | B/.

1,770.00

B/. 1,770.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 43: Salarios

Salarios

Fuente: Elaboracion Propia

Salario B/. 1,500.00 | B/. 2,000.00 | B/. 1,200.00 | B/. 800.00 | B/. 1,500.00
Anual sin XIII B/. 18,000.00 | B/. 24,000.00 | B/. 14,400.00 | B/.  9,600.00 | B/. 18,000.00
Anual con XIlI B/. 19,500.00 | B/. 26,000.00 | B/. 15,600.00 | B/. 10,400.00 | B/. 19,500.00

Total con Xl ( Total Gasto Salarios)

Gerente Administrativo | B/. 19,500.00 | B/. 20,085.00 | B/. 20,687.55 [ B/. 21,308.18 | B/. 21,947.42 1
Gerente de Marketing B/. - B/. - B/. 26,000.00 | B/. 26,780.00 | B/. 27,583.40 1
Jefe de Ventas B/. 15,600.00 | B/. 16,068.00 | B/. 16,550.04 | B/. 17,046.54 | B/. 17,557.94 1
Vendedor B/. 10,400.00 | B/. 21,112.00 | B/. 32,145.36 | B/. 33,109.72 | B/. 34,103.01 3
Desarrollador B/. 19,500.00 | B/. 20,085.00 | B/. 40,187.55 | B/. 41,393.18 | B/. 42,634.97 2
Totales Anuales| B/. 65,000.00 | B/. 77,350.00 | B/. 135,570.50 | B/. 139,637.62 | B/. 143,826.74
Totales Mensuales| B/. 5,416.67 | B/. 6,445.83 | B/. 11,297.54 | B/. 11,636.47 | B/. 11,985.56

Total sin XllI (Para calculo de Prestaciones)

Fuente: Elaboracion Propia

Gerente Administrativo | B/. 18,000.00 | B/. 18,540.00 | B/. 19,096.20 | B/. 19,669.09 | B/. 20,259.16 1

Gerente de Marketing | B/. - |8y - [B/. 24,000.00 [ B/. 24,001.03 [ B/. 24,002.06 1

Jefe de Ventas B/. 14,400.00 | B/. 14,832.00 | B/. 15,276.96 | B/. 15,735.27 | B/. 16,207.33 1

Vendedor B/. 9,600.00 | B/. 19,488.00 | B/. 29,672.64 | B/. 30,562.82 | B/. 31,479.70 3

Desarrollador B/. 18,000.00 | B/. 18,540.00 | B/. 37,096.20 | B/. 38,209.09 | B/. 39,355.36 2
Totales| B/. 60,000.00 | B/. 71,400.00 | B/. 125,142.00 | B/. 128,177.29 | B/. 131,303.61

Fuente: Elaboracion Propia

Totales Xlll Mes

Gerente Administrativo | B/. 1,500.00 | B/. 1,545.00 [ B/. 1,591.35(B/. 1,639.09 |B/. 1,688.26
Gerente de Marketing B/. - B/. - B/. 2,000.00 | B/. 2,060.00 [ B/. 2,121.80
Jefe de Ventas B/. 1,200.00 | B/. 1,236.00 [ B/. 1,273.08 [ B/. 1,311.27 [ B/. 1,350.61
Vendedor B/. 800.00 | B/. 1,624.00 [ B/. 2,472.72 (B/. 2,546.90 | B/. 2,623.31
Desarrollador B/. 1,500.00 | B/. 1,545.00 [ B/. 3,091.35(B/. 3,184.09 | B/. 3,279.61

Totales| B/. 5,000.00 | B/. 5,950.00 | B/. 10,428.50 | B/. 10,741.36 | B/. 11,063.60

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 44: Prestaciones y Reservas

Prestaciones

S. Social B/. 7,350.00 | B/. 8,746.50 | B/. 15,329.90 | B/. 15,701.72 | B/. 16,084.69
S. Educ B/. 900.00 | B/. 1,071.00 | B/. 1,877.13 | B/. 1,922.66 | B/.  1,969.55
S. Social XIII B/. 416.67 | B/. 495.84 | B/. 869.05 | B/. 895.12 | B/. 921.97
Totales Anuales| B/. 8,666.67 | B/. 10,313.34 | B/. 18,076.07 | B/. 18,519.50 | B/. 18,976.22
Totales Mensuales| B/. 722.22 | B/. 859.44 | B/. 1,506.34 | B/. 1,543.29 | B/. 1,581.35
Fuente: Elaboracion Propia
Reservas
Vacaciones B/. 5,454.00 | B/. 6,490.26 | B/. 11,375.41 | B/. 11,651.32 | B/. 11,935.50
XIll Mes B/. 5,000.04 | B/. 5,950.05 | B/. 10,428.58 | B/. 10,681.53 | B/. 10,942.05
Indemnizacion B/. 195.87 | B/. 233.09 | B/. 408.53 | B/. 418.44 | B/. 428.65
Prima de Antigiiedad | B/. 1,154.40 | B/. 1,373.73 | B/. 2,407.73 | B/. 2,466.13 | B/. 2,526.28
Totales Mensuales| B/. 11,804.31 | B/. 14,047.13 | B/. 24,620.25 | B/. 25,217.41 | B/. 25,832.48
Totales Anuales| B/. 983.69 | B/. 1,170.59 | B/. 2,051.69 | B/. 2,101.45|B/. 2,152.71
Fuente: Elaboracion Propia
Porcentajes por Ley
Seguro Social 12.25%
Seguro Educativo 1.50%
Prima Antigliedad 1.92%
Indemnizacion 0.33%
Vacaciones 9.09%
Decimo Tercer Mes 8.33%

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 45: Estado de Resultados Anual

Estado de Resultados Anual

Fuente: Elaboracion Propia
Estado de Resultados Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos estimados B/. 264,456.68 B/. 296,191.48 B/. 331,734.45 B/. 371,542.59 B/. 416,127.70
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/. 256,366.68 B/. 284,181.48 B/. 319,124.45 B/. 357,732.59 B/. 399,917.70
Gasto de Personal
Salario B/. (65,000.00) B/. (77,350.00) B/. (136,758.05) B/. (140,860.79) B/. (145,086.62)
Prestaciones B/. (8,666.67) B/. (10,313.34) B/. (18,076.07) B/. (18,519.50) B/. (18,976.22)
Reservas B/. (11,804.31) B/. (14,047.13) B/. (24,620.25) B/. (25,217.41) B/. (25,832.48)
Total Gasto de Personal B/. (85,470.98) B/. (101,710.47) B/. (179,454.38) B/. (184,597.70) B/. (189,895.31)
Gastos de marketing y publicidad  B/. (26,276.00) B/. (26,276.00) B/. (14,276.00) B/. (14,276.00) B/. (14,276.00)
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/. (133,094.98) B/. (149,334.47) B/. (224,438.38) B/. (229,581.70) B/. (234,879.31)
Utilidad Operacional B/. 123,271.69 B/. 134,847.01 B/. 94,686.08 B/. 128,150.89 B/. 165,038.39
Depreciacién 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/. 120,771.69 B/. 132,207.01 B/. 91,816.08 B/. 125,280.89 B/. 162,168.39
Impuestos (25%) B/. (30,192.92) B/. (33,051.75) B/. (22,954.02) B/. (31,320.22) B/. (40,542.10)
Utilidad Neta B/. 90,578.77 B/. 99,155.26 B/. 68,862.06 B/. 93,960.67 B/. 121,626.29
Utilidad Neta (%) 34% 33% 21% 25% 29%
Anexo 46: Estado de Resultados Mensual
Estado de Resultados Mensual
Fuente: Elaboracion Propia
Ingresos estimados B/. B/. B/. B/. B/. B/. B/. 22,038.06 B/. 22,038.06 B/. 22,038.06 B/. 22,038.06 B/. 22,038.06 B/. 22,038.06
Gastos de Ventas 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/.  (674.17)
Utilidad Bruta B/. (674.17) B/. (674.17) B/. (674.17) B/. (674.17) B/. (674.17) B/. (674.17) B/. 21,363.89 B/. 21,363.89 B/. 21,363.89 B/. 21,363.89 B/. 21,363.89 B/. 21,363.89
Gas:i:: persona B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/.  (5416.67) B/.  (5416.67) B/.  (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5416.67) B/. (5,416.67)
Prestaciones B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22) B/. (722.22)
Reservas B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/. (983.69) B/.  (983.69) B/.  (983.69) B/.  (983.69)
Total Gasto de Personal B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/.  (7,122.58) B/.  (7,122.58) B/.  (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58) B/. (7,122.58)
Gastos de marketing y publicidad  B/.  (2,189.67) B/. (2,189.67) B/.  (2,189.67) B/.  (2,189.67) B/.  (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67) B/. (2,189.67)
Gastos de alquiler B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/.  (1,779.00) B/.  (1,779.00) B/.  (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00) B/. (1,779.00)
Total Gastos B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25) B/. (11,091.25)
Utilidad Operacional B/. (11,765.42) B/. (11,765.42) B/. (11,765.42) B/. (11,765.42) B/. (11,765.42) B/.(11,765.42) B/. 10,272.64 B/. 10,272.64 B/. 10,272.64 B/. 10,272.64 B/. 10,272.64 B/. 10,272.64
Depreciacién B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83) B/. (60.83)
Amortizacién B/. (147.50) B/. (147.50) B/. (147.50) B/. (147.50) B/. (147.50) B/.  (147.50) B/.  (147.50) B/.  (147.50) B/.  (147.50) B/. (147.50) B/. (147.50) B/.  (147.50)
Utilidad antes de impuestos B/. (11,973.75) B/. (11,973.75) B/. (11,973.75) B/. (11,973.75) B/. (11,973.75) B/.(11,973.75) B/. 10,064.31 B/. 10,064.31 B/. 10,064.31 B/. 10,064.31 B/. 10,064.31 B/. 10,064.31
Impuestos (25%) B/. 299344 B/. 299344 B/. 2,993.44 B/. 2,993.44 B/. 2,993.44 B/. 2,993.44 B/. (2,516.08) B/. (2,516.08) B/. (2,516.08) B/. (2,516.08) B/. (2,516.08) B/. (2,516.08)
Utilidad Neta B/. (8,980.31) B/. (8,980.31) B/. (8,980.31) B/.  (8,980.31) B/.  (8,980.31) B/. (8,980.31) B/. 7,548.23 B/. 7,548.23 B/. 7,548.23 B/. 7,548.23 B/. 7,548.23 B/. 7,548.23

96



Anexo 47: Capital de Trabajo Mensual

Capital de Trabajo Mensual

Ingresos B/. - |8/ - |8/ - |8/ - |8/ - |8/ - |B/. 22,038.06 | B/. 22,038.06 |B/. 22,038.06|B/. 22,038.06[B/. 22,038.06|B/. 22,038.06
Costos 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/. _ (674.17)|
Gastos B/. (11,091.25)B/. (11,091.25) B/.  (11,091.25)B/.  (11,091.25)|B/.  (11,091.25)| B/. (11,091.25)[ B/. (11,091.25)| B/. (11,091.25)| B/. (11,091.25)| B/. (11,091.25)[ B/. (11,091.25)[ B/. (11,091.25)
Saldos B/. (11,765.42)[B/.  (11,76542) B/.  (11,765.42)[ B/.  (11,765.42)[ B/.  (11,76542)| B/. (11,765.42)| B/. 10,272.64 | B/. 10,272.64 | B/. 10,272.64 |B/. 10,272.64 | B/. 10,272.64 |B/. 10,272.64
saldo B/. (11,765.42) B/.  (23,530.83) B/.  (35,296.25)B/.  (47,061.66) B/.  (58,827.08) B/. (70,592.49)[ B/. (60,319.85)| B/. (50,047.21)| B/. (39,774.57)| B/. (29,501.93)[ B/. (19,229.28)[ B/. (8,956.64)]

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 48: Capital de Trabajo Anual

Capital de Trabajo Anual

Ingresos B/. 519,000.00 | B/. 771,900.00 | B/. 1,037,250.00 | B/. 1,297,500.00 | B/. 1,556,250.00
Costos B/. (29,438.00)| B/. (33,358.00)| B/. (43,318.00)| B/. (44,518.00)| B/. (46,918.00)
Gastos B/. (133,094.98)( B/. (149,334.47)| B/. (224,438.38)| B/. (229,581.70)| B/. (234,879.31)
Saldos B/. 356,467.02 [ B/. 954,592.47 | B/. 1,305,006.38 | B/. 1,571,599.70 | B/. 1,838,047.31
Saldo Acumulado B/. 356,467.02 | B/. 1,311,059.49 | B/. 2,616,065.86 | B/. 4,187,665.56 | B/. 6,025,712.87
Fuente: Elaboracion Propia
Anexo 49: Flujo de Caja Anual
Flujo de Caja Anual
Fuente: Elaboracion Propia

Ingresos estimados B/. 264,456.68 | B/. 296,191.48 | B/. 331,734.45 | B/. 371,542.59 [B/. 416,127.70
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/. 256,366.68 | B/. 284,181.48 | B/. 319,124.45 | B/. 357,732.59 | B/. 399,917.70
Gastos administrativos B/. (133,094.98)| B/. (149,334.47)| B/. (224,438.38)| B/. (229,581.70)| B/. (234,879.31)
EBITDA B/. 123,271.69 | B/. 134,847.01 | B/. 94,686.08 | B/. 128,150.89 | B/. 165,038.39
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/. 120,771.69 | B/. 132,207.01 | B/. 91,816.08 | B/. 125,280.89 | B/. 162,168.39
Impuestos (25%) B/. (30,192.92) B/. (33,051.75)| B/. (22,954.02)| B/. (31,320.22)| B/.  (40,542.10)
Resultados despues de impuestos B/. 90,578.77 | B/. 99,155.26 | B/. 68,862.06 | B/. 93,960.67 | B/. 121,626.29
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 | By. 1,770.00 | B/. 1,770.00 | B/. 1,770.00
NOPAT B/. 93,078.77 | B/. 101,795.26 | B/. 71,732.06 | B/.  96,830.67 | B/. 124,496.29
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/. 93,078.77 | B/. 98,995.26 | B/. 69,532.06 | B/. 94,830.67 | B/. 122,496.29
Capital de trabajo B/. (70,592.49) B/. 70,592.49
Valor de desecho B/. - B/. 10,200.00
Flujo neto B/. (99,362.09)| B/. 93,078.77 | B/. 98,995.26 | B/. 69,532.06 [ B/. 94,830.67 | B/. 203,288.78
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Anexo 50: Punto de Equilibrio

Analisis de Punto de Equilibrio
Fuente: Elaboracion Propia

Gastos Administrativos B/. 133,094.98 | B/. 149,334.47 | B/. 224,438.38 | B/. 229,581.70 | B/. 234,879.31
Gasto de Ventas B/. 8,090.00 | B/. 12,010.00 | B/. 12,610.00 | B/. 13,810.00 | B/. 16,210.00
Total| B/. 141,184.98 | B/. 161,344.47 | B/. 237,048.38 | B/. 243,391.70 | B/. 251,089.31
Costo Unitario*
Basico B/. 36,830.86 | B/. 42,089.86 | B/. 61,838.71|B/. 63,493.49 | B/.  65,501.56
Intermedio B/. 49,107.82 | B/. 56,119.81 | B/. 82,451.61 | B/. 84,657.98 | B/. 87,335.41
Premium B/. 55,246.30 | B/. 63,134.79 | B/. 92,758.06 | B/. 95,240.23 | B/. 98,252.34
Precio Unitario
Basico B/. 900.00 | B/. 900.00 | B/. 900.00 | B/. 900.00 | B/. 900.00
Intermedio B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00 | B/. 1,200.00
Premium B/. 1,350.00 | B/. 1,350.00 | B/. 1,350.00 | B/. 1,350.00 | B/. 1,350.00
Punto de Equilibrio Unidades 123 140 206 212 218
Basico 41 47 69 71 73
Intermedio 41 47 69 71 73
Premium 41 47 69 71 73

Anexo 51: VAN, TIR y Payback

VAN B/. 294,103.78
TIR 93%
Tasa de Capital 11.42%

Flujo Neto B/. (99,362.09)| B/. 153,464.62 | B/. 165,098.76 | B/. 115,440.10 | B/. 157,471.11 [B/. 274,172.97
Flujo Acumulado B/. (99,362.09)| B/. 54,102.53 | B/. 219,201.29 | B/. 334,641.38 [ B/. 492,112.49 [B/. 766,285.47
PB 0.65
Anexo 52: Efectivo en Caja
Efectivo en Caja

Fuente: Elaboracion Propia
Actividades de Inversion
Capex B/. (28,769.60)
Actividades de Financ i
Aportes accionistas B/. 99,362.09
Flujo Neto B/. 70,592.49 | B/. 93,078.77 | B/. 98,995.26 | B/. 69,532.06 | B/. 94,830.67 | B/. 122,496.29
Saldo anterior B/. = B/. 70,592.49 | B/. 163,671.26 | B/. 262,666.52 | B/. 332,198.58 | B/. 427,029.24
Total B/. 70,592.49 | B/. 163,671.26 | B/. 262,666.52 | B/. 332,198.58 | B/. 427,029.24 | B/. 549,525.53
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Anexo 53: Balance General Proyectado

Balance General Proyectado
Fuente: Elaboracion Propia

Activos

Activos Circulantes

Efectivo y equivalente de efectivo B/. 70,592.49 B/. 163,671.26 B/. 262,666.52 B/. 332,198.58 B/. 427,029.24 B/. 549,525.53
Total de Activos Circulantes B/. 70,592.49 B/. 163,671.26 B/. 262,666.52 B/. 332,198.58 B/. 427,029.24 B/. 549,525.53

Activos Fijos

Mobiliario B/. - B/. - B/. - B/. - B/. - B/. -
Depreciacion acumulada B/. - B/. - B/. - B/. - B/. - B/. -
Equipos de Oficina Neto B/. 4,900.00 B/. 4,900.00 B/. 4,970.00 B/. 5,300.00 B/. 4,190.00 B/. 3,080.00
Depreciacion acumulada B/. - B/. (730.00) B/. (870.00) B/. (1,110.00) B/. (1,110.00) B/. (1,110.00)
Total de Activos Fijos B/. 4,900.00 B/. 4,900.00 B/. 4,970.00 B/. 5,300.00 B/. 4,190.00 B/. 3,080.00

Otros Activos

Creacion de Pagina Web y App B/. 17,700.00 B/. 17,700.00 B/. 15,930.00 B/. 14,160.00 B/. 12,390.00 B/. 10,620.00
Amortizacion B/. - B/. (1,770.00) B/. (1,770.00) B/. (1,770.00) B/. (1,770.00) B/. (1,770.00)
Gastos de puesta en marcha B/. 6,169.60 B/. - B/. - B/. - B/. - B/. -
Total de Otros Activos B/. 23,869.60 B/. 17,700.00 B/. 15,930.00 B/. 14,160.00 B/. 12,390.00 B/. 10,620.00
TOTAL DE ACTIVOS B/. 99,362.09 B/. 189,940.86 B/. 289,096.12 B/. 357,958.18 B/. 451,918.84 B/. 573,545.13
PASIVOS B/. = B/. = B/. = B/. - B/. - B/. -
TOTAL DE PASIVOS B/. - B/. - B/. - B/. - B/. - B/. -
PATRIMONIO

Aportes de accionistas B/. 99,362.09 B/. 99,362.09 B/. 99,362.09 B/. 99,362.09 B/. 99,362.09 B/. 99,362.09
Utilidades retenidas B/. - B/. - B/. 90,578.77 B/. 189,734.03 B/. 258,596.09 B/. 352,556.75
Utilidad del Periodo B/. = B/. 90,578.77 B/. 99,155.26 B/. 68,862.06 B/. 93,960.67 B/. 121,626.29
TOTAL DE PATRIMONIO B/. 99,362.09 B/. 189,940.86 B/. 289,096.12 B/. 357,958.18 B/. 451,918.84 B/. 573,545.13
TOTAL DE PASIVOS Y PATRIMONIO B/. 99,362.09 B/. 189,940.86 B/. 289,096.12 B/. 357,958.18 B/. 451,918.84 B/. 573,545.13
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