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RESUMEN EJECUTIVO  

 

Cuando se trata de encontrar los servicios básicos para el hogar en la Ciudad de Panamá 

tales como jardinería, plomería, electricidad, pintura, etc; inicia la odisea para la mayoría 

de las personas, teniendo problemas con validar la confianza y la experiencia de los 

proveedores. En un país que sigue reportando crecimientos del 6% en promedio, donde 

la población crece a 1.8% con fuerte migración y en donde los valores de las reparaciones 

residenciales y comerciales llegaron a 1.5 billones de dólares, los servicios deben ser 

clave.  Cuando analizamos que el país cuenta con 6.5 millones de teléfonos móviles 

activos y que además el 95% de las personas estarían dispuestas a realizar esta 

búsqueda de servicios básicos para el hogar por medio de una aplicación móvil, la 

conectividad móvil permite la apertura a nuevos emprendimientos que busquen mejorar 

la calidad de vida de las personas. 

Se identificó una oportunidad de negocio con Dr. Servicios; una aplicación móvil 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 

promoción móvil con acceso a inteligencia de negocios, aplicación que ganó el interés 

del 95% de potenciales usuarios y del 70% de los clientes que fueron encuestados. Esta 

herramienta generaría valor a la población buscando mejorar la calidad de los servicios 

para el hogar que se prestan en la ciudad de Panamá. Dicho esto, Dr. Servicios tiene un 

potencial de mercado de $2.2 millones de dólares anuales, buscando llegar a 1,666 

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

La propuesta de valor de Dr. Servicios estará en crear más que un directorio móvil, es 

crear una comunidad de usuarios que colaboren para mejorar el servicio. Así mismo se 

buscarán alianzas y escalabilidades hacia tiendas de artículos para el hogar, que brinden 

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

La inversión inicial de este proyecto alcanza los $95,088.54 dólares, 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.  
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I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

Panamá sigue perfilándose como uno de los países con mayor actividad y crecimiento 

económico de la región. Panamá creció a una tasa media anual del 7.2% entre el 2001 y 

el 2013, y siguió 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 años. (Banco 

Mundial, 2016). Entidades como el FMI (Fondo Monetario Internacional) y la CEPAL 

(Comisión Económica para América Latina y el Caribe) concuerdan con el Gobierno local 

y colocan a Panamá con crecimientos del 6.0% y 6.2% respectivamente. Según el FMI, 

el crecimiento será impulsado por las nuevas operaciones del Canal de Panamá, 

inversiones en energía, infraestructura, logística y una mejor apreciación del dólar. (Ver 

anexo 1) 

Este crecimiento económico ha derivado una gran cantidad de inversión extranjera en el 

país y un fuerte incremento en la población. Según reportes elaborados por el Instituto 

Nacional de Estadística y Censo la población en la República de Panamá 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 inversión extranjera ya que 

se muestra una tasa de 1.5% de migración total desde el año 2010, siendo la más alta 

en los últimos 50 años. (Ver anexo 2). Adicional a esto, Panamá como país se encuentra 

como el segundo país de la región en población urbana, marcando un 60% de la 

población y esto se ve reflejado en que los niveles de construcción en los dos más 

grandes distritos urbanos de la ciudad (Panamá 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 población. (Ver anexo 3)  

A través del desarrollo de encuestas y entrevistas a actores claves en esta transacción: 

personas en la ciudad de Panamá (Ver anexo 4) y empresas de servicios básicos (Ver 

anexo 5), pudimos evidenciar una fuerte problemática. El 94% de las personas 

encuestadas han tenido la necesidad de buscar servicios básicos para su hogar y 75% 

de ellos han tenido que depender en referencias personales por no encontrar la 

información en medios básicos (Directorio, Internet, etc.). (Ver anexo 6). Los encuestados 

califican como el mayor dolor el no poder encontrar personal calificado y un servicio de 
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calidad ya que no tienen como comprobar el mismo.  

Por otro lado, al entrevistar a empresas en el sector (Limpieza, Fumigación, 

Refrigeración, 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 difusión de estos servicios. (Ver anexo 7). 

Debido a la alta penetración de teléfonos móviles en Panamá, que suman más de seis 

millones de celulares, al alto tráfico de transacciones móviles que suma entre el 80% y el 

90% del total (Ver anexo 8), y que el 96% de los encuestados considera que una 

aplicación móvil sería útil para buscar y solicitar servicios para el hogar, (Ver anexo 6) se 

ha definido una oportunidad. 

Se identifica como oportunidad de negocio el desarrollo de una aplicación móvil dedicada 

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

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

promoción especializada en su industria con elementos de inteligencia de negocio y a los 

usuarios una plataforma con un portafolio completo de servicios y el valor de las 

referencias personales de miles de usuarios que son plasmadas en la aplicación. De la 

experiencia en bienes raíces y la pasión 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 más de 10 años de experiencias en distintas industrias. 

Adicional a esto, los emprendedores desarrollan negocios juntos en el mercado 

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

En el 2016 el 88.3% de la población uso el internet como su principal fuente de 

información y el 11.4% les gustaría encontrar más información sobre servicios y 

productos del hogar. Este mismo año el 67.5% de los usuarios afirmaron que usan redes 

sociales todo el tiempo; haciendo que una app móvil con elementos de redes sociales 

sea una gran oportunidad para llegar a usuarios. “Internet va en camino a ser el principal 

medio de información para los usuarios con acceso habitual a la red”. (iLifebelt, 2016) 
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II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES 

2.1. Análisis de la Industria 

2.1.1. Definición de la Industria – Servicios / Comunicaciones 

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

sector servicio terciario del país. 

Según datos del Instituto de Estadística y Censo de Panamá, el comercio de servicios 

brinda un 32% a la totalidad del PIB del país, (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 

(Inversión Extranjera Directa) llego a un punto record de $4,719 millones de dólares, 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 más de 200,000 personas. (Ver 

anexo 9) 

2.1.2. Población 

La población a la que va dedicada la aplicación se encuentra dentro de la más activa del 

país y las que mantienen acceso al uso de teléfonos móviles con internet. Según datos 

del Instituto de Estadística y Censo las edades comprendidas entre los 20 a los 59 años 

suman en total 2,141,400 ciudadanos, (Ver anexo 10) los cuales serían los potenciales 

usuarios de esta herramienta en sus hogares. 

En la ciudad de Panamá, las adiciones y reparaciones llegaron a un total de 

$1,454,306,000 dólares durante el año 2015, lo cual representa la constante en inversión 

en trabajos en edificaciones que se hacen tanto a nivel residencial, como comercial para 

solventar el crecimiento poblacional. (Ver anexo 11) 

Esta información valida que existen personas y comercios en constante búsqueda de 

servicios para realizar estos trabajos, refleja que existe una oportunidad para compañías 

que ofrezcan estos y de querer estar visibles ante estos usuarios y poder ofrecerles sus 

productos; a continuación, se valida que la manera más efectiva de hacer este enlace es 
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por medio de la tecnología móvil. 

2.1.3. Sector de Telecomunicaciones y Tecnología 

Los ingresos en el sector de la tecnología móvil llegaron a los $670 millones de dólares 

en el 2015, con el 57% de los ingresos de este sector.   El sector del internet creció en 

un 7.5% contra el año anterior.  

Según la Autoridad de los servicios públicos de Panamá (ASEP), Panamá tiene un 

registro de 6 millones 977 mil clientes en celulares. La fundación Ciudad del Saber, ha 

podido estimar que entre el 80% y 90% de todas las transacciones se hacen a través de 

teléfonos móviles. El internet, el cual en Panamá tiene una penetración del 57% de la 

población según estudios de la empresa Datanalisis-Tendencias Digitales se trasforma 

en una herramienta clave para la penetración de las marcas; y según Alejandro Rico, 

gerente en Google para Centroamérica y Caribe, el 60% de las búsquedas son hechas a 

través de equipos móviles. (Ver anexo 8) 

2.1.4. Tendencias en la Industria 

En la región, principalmente México, Colombia, Brasil y Argentina, se encuentran ya 

desarrolladas algunas aplicaciones, buscando resolver el problema que tienen los dueños 

de hogares para conseguir algunos servicios básicos. Las mismas ofrecen servicios de 

“handyman” para el hogar directo por medio de una aplicación móvil. Algunas pueden 

ser: Tuten, Housekipp, Reparalia, 3presupuestos. 

Una tendencia complementaria se encuentra en la aplicación Degusta y su éxito está 

directamente ligado a la comunidad de usuarios que ahora pueden dar referencia de 

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

Según la firma iLifeBelt, la revolución 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 información; y en 

el mismo año el 94.3% accedieron a las redes desde un telefono móvil. El 11.4% de los 

usuarios le gustaría encontrar más información de productos para el hogar y es donde 

brindaría 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 

consideración para el correcto funcionamiento de este negocio, abajo se presenta su 

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

• Clientes 

o Son aquellas compañías, debidamente registradas en el Ministerio de 

Comercios e Industrias de Panamá, que ofrezcan servicios básicos para el 

hogar como: Jardinería, Electricidad, Refrigeración, Limpieza, etc. Se 

tomarán en cuenta las que son registradas. 

• Usuarios 

o Son aquellas personas, en la ciudad de Panamá que están buscando 

distintos servicios para sus hogares. Los mismos son aquellos que tengan 

un teléfono inteligente con acceso a internet, que podrán utilizar nuestra 

aplicación móvil como herramienta para buscar estos servicios. 

• Proveedores 

o Aquellas compañías que van a proveer servicios como seguridad 

informática, hosting y almacenamiento de datos de la aplicación y desarrollo 

y actualizaciones de la aplicación móvil. Proveedores secundarios serán 

aquellos que presten servicios de oficinas y material publicitario. 

• Competidores 

o Es toda la oferta que se encuentra en el mercado para que compañías 

puedan colocar sus marcas y servicios en línea. Son catalogados como 

páginas de internet destinadas a la oferta de servicios.  Se tomaran en 

cuenta también a los competidores secundarios o posibles sustitutos del 

servicio a ofrecerse. 

• Inversionistas 

o Son todos aquellos, personas o compañías; que deseen invertir en Dr. 

Servicios al haber visto una oportunidad factible 

• Aliados 

o Como parte clave del plan de rollout para llevar la aplicación 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 aplicación tendrá visibilidad de inmediato y estas tiendas podrán 

pautar sus productos y ofertas con nosotros. 

• Entes Reguladores 

o Son los entes que se aseguran de las correctas prácticas y protección de 

información en el país. Para esta industria la protección de la Propiedad 

Intelectual es de alta importancia. 

 

2.1.6. Análisis Macro-Entorno 

Para continuar con el análisis de la industria, se procedió a desarrollar un análisis 

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 está enfocado en la mejora de la transparencia en el país, situación que 

busca mejorar la competitividad e imagen del país; esto a través de una clara separación 

de poderes, y políticas que sigan incentivando la inversión extranjera y crecimiento 

económico. Es importante recalcar que entidades como Senacyt y la AIG tienen una 

activa participación en el desarrollo tecnológico del país y están liderando un plan 

tecnológico de gobierno. En el entorno ECONOMICO se visualiza un PIB maduro 

valorado en 6% por entidades internacionales, y lo más importante una economía basada 

en servicios (73%) del PIB. Para el desarrollo de la oportunidad el entorno SOCIAL es 

clave. Se visualiza una población 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 áreas de servicios en las que tienen experiencia internacional. 

Se tiene una de las tasas urbanas más altas de Latinoamérica que es del 60%, lo cual 

define un mercado objetivo inicial atractivo para esta oportunidad. Al ser un desarrollo 

para una aplicación móvil es entorno TECNOLOGICO es importante. Es un país con una 

aceptación muy alta de telefonía móvil, que alcanza los 6 millones de celulares activos, 

lo cual indica más 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 móviles. LEGALMENTE, 

Panamá se caracteriza por entidades como AMPYME con sus programas de Capital 

Semilla y emprendedores que facilitan la creación de empresas; así mismo el Ministerio 

de Comercio e Industria con su portal de Panamá Emprende ayuda a que PYMES puedan 

abrir entidades legales de manera fácil. El sector de aplicaciones móviles no es un sector 

regulado, por lo que facilita la apertura; la única área 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 protección de los algoritmos e 

idea a través del Ministerio de Comercio e Industrias para proteger la propiedad 

intelectual de la empresa. En el ámbito AMBIENTAL no existen riesgos ya que no se 

planea lidiar con productos. De igual manera al momento de buscar áreas de trabajo 

existen lugares como Panamá Pacifico y Ciudad el Saber que son casas para 

emprendimientos tecnológicos, y en las mismas existen altos estándares de cuidado al 

ambiente. 

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

para emprendimientos tecnológicos enfocados al servicio. 

2.1.7. Análisis Micro-Entorno 

Se procedió a continuar con el análisis de la industria, pero en este caso para revisar 

aspectos del micro entorno para visualizar amenazas en la industria de las aplicaciones 

móviles; de esta manera esto apoyara a definir oportunidades en el modelo de negocios. 

Este análisis se gestionó a través de la herramienta del Análisis de Porter la cual se 

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

Se puede concluir que la industria que se va a ingresar es Alta en competencia, y puede 

tener un bajo atractivo, según el análisis de Porter. El mundo de aplicaciones móviles es 

de fácil acceso a cualquier compañía, así como también las redes sociales y compañías 

publicitarias pueden ofrecerles a empresas posicionamiento diferencial. A pesar de los 

competidores con renombre, se puede ver que existe oportunidad ya que ninguno está 

posicionado en el mercado móvil. 
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2.1.8. Tamaño de Mercado 

Para definir el tamaño de mercado se determinó la cantidad de empresas que hay en 

Panamá en el sector de servicios para el hogar. Se visitó al Registro Público de Panamá 

y se pudo concluir que no existe ninguna segmentación dentro de los RUC o DV donde 

se pueda diferenciar que tipo de compañía es. Se puede apreciar algunas vistas de lo 

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

Se procedió a hacer una investigación de mercado en línea de elaboración propia y se 

definió que las Páginas Amarillas (actual competidor) es la fuente más viable para este 

estudio, ya que es la única que presenta uno a uno compañías inscritas y oficiales.  En 

las otras páginas que ofrecen estos servicios en línea hay duplicidad y poca limpieza en 

las búsquedas. 

Se pudo definir según nuestro estudio que existen alrededor de 1,666 empresas en la 

Ciudad de Panamá destinadas a servicios que son considerados básicos para el hogar, 

se presenta tabla en anexos. (Ver anexo 20) 

Mediante el desarrollo de una encuesta de elaboración propia (Ver anexo 21) se logra 

definir que el 70% de los potenciales clientes encuestados estarían dispuesto tanto a usar 

una aplicación móvil como Dr. Servicios, contratarla, y cambiarse del servicio actual. (Ver 

anexo 21). Así mismo, las compañías encuestadas se agruparon por tipo de membresías 

(básico, 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 distribución de los 

ingresos potenciales de acuerdo al tipo de membresía escogido y lo que representan, en 

valor porcentual, del total de las 1,666 compañías. Se llega a un total de tamaño de 

mercado anual de $2,109,156.00 

 

2.2. Competidores 

Los competidores se definieron como todas aquellas compañías con portales en la web 

y con aplicaciones móviles que ofrecen servicios de posicionamiento de sus empresas y 

servicios en los medios mencionados anteriormente. Los mismos recogen la información 

de las empresas y las colocan en estos medios para hacerlas accesibles a un usuario 

que tiene necesidad de buscar estos servicios. 

2.2.1. Descripción General de Competidores 

Páginas Amarillas de Panamá: Páginas Amarillas es un portal parte del Grupo Publicar 

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

información sobre hoteles, restaurantes y demás servicios.  

Gurú Casa y Hogar: Gurú Casa y Hogar es una aplicación móvil parte del Portal Gurú 

que también es parte del Grupo Publicar. Gurú busca separar rubros como Automóviles, 

Bienes Raíces, Mascotas, etc; en aplicaciones móviles específicas para cada uno de 

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

Guía Local: Guía local es una guía de comercios online, donde se presenta información 

de tipo directorio de comercios, servicios y más. Tiene un alcance abierto para que 

cualquier tipo de compañía pueda anunciarse. 

Encuentra24.com: Es una página de clasificados en línea donde cualquiera puede 

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

Tipo de Plan % de Distribucion # de Compañias Totales

Basico 22% 367 329,868.00B/.      

Intermedio 38% 633 759,696.00B/.      

Premium 40% 666 1,019,592.00B/.   

2,109,156.00B/.   Total de Mercado
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mercado de bienes raíces y hoy en día presenta opciones en Servicios, Automóviles, 

Electrónica y más. 

2.2.2. Comparación de Competidores 

Para definir las características sobre las cuales Dr. Servicios se diferenciará con la 

competencia, se desarrolló un estudio de observación con las otras aplicaciones móviles 

y los otros portales. Se descargaron las aplicaciones, ya que es el mercado objetivo y se 

procedió a identificar las características 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 características de los competidores, información 

que hacen disponible al usuario, y los tipos de planes comerciales que los mismos 

ofrecen. Los resultados de estos estudios arrojaron elementos claves de diferenciación 

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

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

información básica 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 está disponible la opción de dejar comentarios, pero no se utiliza. 

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

planes y membresías ya sea básico, intermedio o Premium; y el monto a pagar va ligado 

a la cantidad de beneficios como se puede ver en el Anexo 24 y 25. Los niveles de precios 

son muy parecidos a través de las distintas plataformas, pero buscan ofrecer 

diferenciación mediante pagos de anuncios resaltados o anuncios principales; 

encerrando así a los clientes a que no existe diferenciación por industria, sino por 

competencia de precios. 

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

aplicaciones móviles habilitadas para la ciudad de Panamá lo que representa una 

oportunidad real. En el Anexo 22 se pueden observar algunas imágenes de las 

aplicaciones existentes con búsquedas 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 Páginas Amarillas que ya tienen un top of mind en 

el mercado. 

Debilidades: los competidores mantienen una baja presencia en plataformas móviles y 

más sociales, así como también si bien es cierto que tienen opción de comentarios y 

puntuaciones no lo han sabido colocar como un fuerte. 

Este último 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 tráfico en Panamá (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 compañías que estarían dispuestas a pagar para 

estar posicionados dentro de nuestra aplicación móvil usando cualquiera de las 

membresías definidas anteriormente. Estas compañías son todas aquellas que están 

dedicadas a brindar algún tipo de servicio básico para el hogar que pueden ser alguno 

de los siguientes: Jardinería, Plomería, Pintura, Electricidad, etc; pero no limitadas a 

estos rubros. 

Deben ser compañías debidamente registradas y que tengan su Número de Registro 

Único de Contribuyentes (RUC) y Digito Verificador (DV), (Ver anexo 19 y 26); esto 

porque se quiere que las compañías puedan brindar seguridad y respaldo y no se esté 

brindando a los usuarios compañías que no sean idóneas y sin seriedad.  
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Las compañías deben tener un acceso básico al internet y la telefonía móvil que, 

siguiendo la tendencia en el país, existen más de 6 millones de teléfonos móviles, y la 

penetración del 57% de internet. La herramienta no necesitara de sistemas especiales 

por lo que cualquiera dentro de la compañía podría administrarla. Los potenciales clientes 

encuestados utilizan actualmente una o varias herramientas de promoción con pocos 

resultados, por lo que el 85% le gustaría una herramienta dedicada a su industria y la 

contratarían. 

 Características que estas compañías pueden tener son: compañías que estén buscando 

crecer, incrementar sus ventas y su presencia en redes, PYMES con poco tiempo en el 

mercado y bajo capital humano, compañías con bajos presupuestos en mercadeo por lo 

que necesitan resultados rápidos y dedicados. 

2.3.1. Usuarios 

Los usuarios son todas aquellas personas en la Ciudad de Panamá que estén buscando 

una forma fácil y confiable de encontrar distintos servicios que necesiten para su hogar. 

Se encuentra que en la Ciudad de Panamá (los distritos de Balboa, Panamá y San 

Miguelito) existen 1,387,690 personas (Ver anexo 27). Se segmenta mediante relación 

directa usando los porcentajes de edad de la población y se llega a un tamaño de usuarios 

de 741,026 (Ver anexo 27).  Este grupo es de las personas entre los 20-59 años 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 años ya que en el 2016 el grupo entre los 21 a 30 años 

tiene una penetración del 35.5% en redes en la región (iLifebelt, 2016).  Los mismos, 

aunque no sean jefes de hogar tienen el potencial de buscar servicios o servir como 

puente para que los padres utilicen la herramienta.  

Según encuestas a potenciales usuarios de elaboración propia (Ver anexo 6), el 94% ha 

tenido necesidad de buscar estos servicios y el 96% encontraría útil una aplicación móvil 

para buscarlos. Utilizando estos resultados, así como también el resultado de la 

investigación de mercado en la que se encuentra que el 60% de las personas usan sus 

móviles para la búsqueda de información, 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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III. 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: 

 

Dr. Servicio como modelo de negocio se basa en desarrollar una aplicación móvil capaz 

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

servicios de hogar de confianza, presentándoles información 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 promoción móvil, con un esquema comercial enfocado a la industria, 

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

comunidad de usuarios, pudiendo así potenciar su participación en el mercado y sus 

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

despertado las economías colaborativas, y en este caso la capacidad que tendrán los 

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

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

mencionada anteriormente y dándole a otras personas esa confianza que tanto buscan. 
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3.2. Descripción de la Empresa 

3.2.1. Misión 

Proveer una herramienta enfocada en la búsqueda de servicios básicos para el hogar, 

creando una aplicación móvil con los más altos estándares de innovación y tecnología, 

para conectar de manera sencilla, rápida y amigable a compañías y clientes. Asimismo, 

ser reconocidos por la calidad humana de sus colaboradores y el crecimiento sostenible 

de la empresa. 

3.2.2. Visión 

Ser la aplicación móvil líder en la búsqueda de servicios básicos para el hogar en 

Panamá, reconocidos por nuestra innovación, tecnología y contenido siempre enfocado 

en mantener conectados a clientes y compañías del sector.  

3.2.3. Valores 

Dr. Servicio basará sus valores en la filosofía de servicio al cliente, y que a través de ellos 

se comuniquen las expectativas y necesidades de los clientes que son los más 

importantes, y se puedan cumplir los deseos de los usuarios que fueron medidos en las 

encuestas. Se basará en entregarle a cliente: 

• Seguridad y confianza creada en el usuario para usar nuestra aplicación 

• Entendimiento de las necesidades del cliente como prioridad #1 

• Retorno de la inversión del cliente y usuario en la transacción del servicio. 

• Valor humano integrado a todas nuestras soluciones. 

• Innovación día a día en la búsqueda de nuevas ideas para nuestros clientes. 

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

• Integridad en nuestras operaciones y transacciones como carta de presentación. 

• Optimización de los recursos del cliente, maximizando su inversión 
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3.2.4. Objetivos 

El objetivo principal de Dr. Servicio será el de introducir al mercado una aplicación móvil 

innovadora que busca aliviar el dolor de buscar servicios de hogar, y que brindará a la 

empresa un medio de promoción móvil eficiente. Para llegar a esta posición se buscarán 

medir y cumplir algunos objetivos como: 

Corto Plazo (Primer año): 

• Alcanzar el punto de equilibrio al finalizar el primer año de operaciones. 

• Lograr los ingresos del primer año por fidelización de clientes con planes anuales. 

• Establecer alianzas con al menos una de las tiendas más importantes de material 

de hogar en la ciudad de Panamá (ej: Novey). 

• Llegar al 85% de satisfacción de clientes y usuarios, midiendo al cliente mediante 

encuestas, y a usuarios mediante encuestas y comentarios dejados en la 

aplicación. 

Largo Plazo (5 años): 

• Establecer alianzas a largo plazo con las cinco tiendas más grandes de material 

de hogar en la Ciudad de Panamá. (Novey, Cochez, Doit Center, Hopsa, Tandor) 

• Ampliación al resto de la República de Panamá para el tercer año del negocio. 

• Lograr la implementación de ingresos por Publicidad del 25% para el tercer año. 

• Lograr la implementación de otros rubros de hogar como tiendas de producto para 

el tercer año de operaciones. 

• Llegar al primer lugar de Top of Mind como aplicación móvil para la búsqueda de 

servicios para el hogar mediante tráfico y descargas. 

Estos objetivos se detallarán de manera más específica en el plan de marketing y los 

factores críticos de éxito van a estar ligados a la innovación tecnológica para desarrollar 

una aplicación fácil de usar y eficiente y en el enfoque de servicio para entregar al cliente 

el mayor valor. 
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3.2.5. Análisis FODA 

Se procede como punto inicial a desarrollar un análisis interno de elementos, de esta 

manera podremos desarrollar estrategias para la entrada en el mercado y el desarrollo 

del mismo.  

 

El modelo de valor de Dr. Servicios va a estar basado en sus capacidades de colocarse 

en el mercado como una herramienta móvil y al alcance de todos, siguiendo así las 

tendencias en el país y la región (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 país y se tendrá recurso humano altamente capacitado para presentar innovaciones 

constantes tanto a clientes como a usuarios, de manera que siempre estén actualizados 

y tengan la información que necesiten a mano, manteniendo el valor que buscaban. El 

personal multidisciplinario (Marketing, Ventas, Desarrolladores) se encargarán de 

siempre llevar al cliente las mejores ideas para el correcto uso de la aplicación, de manera 

que vean el retorno que buscaban al promoverse con la aplicación. La fortaleza y cadena 

de valor de Dr. Servicio estará enfocada en brindar al cliente y al usuario una aplicación 

móvil de confianza para la promoción y búsqueda de servicios del hogar. 
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3.3. Recursos y Capacidades 

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

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

• La compañía poseerá un equipo gestor con experiencia en el sector inmobiliario 

y en ventas, las cuales son claves para la gestión de la compañía. 

• La empresa tendrá sus oficinas para brindarles a sus clientes el soporte que 

necesiten en cuanto al manejo de la información y para la gestión de cualquier 

consulta y pagos. 

• Recurso humano con altas capacidades en desarrollo comercial y desarrollo 

tecnológico como sus dos pilares, para brindarle al cliente el mejor retorno y al 

usuario la mejor experiencia. 

• Servidores e infraestructura tecnológica confiable y segura para que tanto 

clientes como usuarios puedan tener la aplicación siempre funcionando 

correctamente. 

• Servicios personalizados con altos estándares enfocados al cliente, para que 

todos aprovechen todas las ventajas de la aplicación al 100%. 

• Oficinas en un ambiente que propicie la colaboración, innovación y desarrollo 

tecnológico; para que los colaboradores tengan un ambiente de mucha 

inspiración y comodidad. (Ejemplo: Ciudad del Saber). 

• Alto enfoque en la búsqueda de alianzas que lleven al cliente información 

interesante e importante sobre temas de hogar, creando así más espacios de 

colaboración y creando más oportunidades que los usuarios consigan lo que 

necesitan. 

3.4. Ventaja Competitiva 

La ventaja competitiva de Dr. Servicios se va a centrar en una creación de valor recíproca 

entre el cliente y el usuario, siendo esta aplicación móvil un medio directo y eficiente para 

que se conecten necesidades con empresas buscando entregar el mejor servicio. Las 

empresas de servicios para hogar en la Ciudad de Panamá, llevados de la mano de 

nuestros asesores de venta podrán crear un posicionamiento clave en su mercado 
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objetivo. Así mismo los usuarios podrán tener una herramienta para encontrar estos 

servicios de manera rápida y eficiente, sintiendo que tienen una plataforma donde pueden 

ser escuchados. 

La propuesta que presenta Dr. Servicios no solo está enfocada en crear un directorio 

telefónico en línea, 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, así como también el mayor retorno de inversión ofreciendo una plataforma 

que busca ser especializada en esta industria.   

3.5. Mapa de Posicionamiento 

Acompañando la descripción de las ventajas competitivas descritas arriba y tomando los 

resultados de la Encuesta a potenciales usuarios desarrollada por elaboración propia (Ver 

anexo 6) se definen como los elementos que más 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 promoción móvil mediante aplicación, 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 aplicación y servicio. 
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3.6. Estrategia de Entrada 

La estrategia de entrada de la compañía estará enfocada en ofrecer una aplicación móvil 

para teléfonos inteligentes 100% enfocada a los servicios para el hogar en la ciudad de 

Panamá; mejorando de esta manera los métodos convencionales de directorios impresos 

y directorios en línea que no ofrecen facilidad de uso. En el inicio, se ofrecería una oferta 

“FREEMIUM” creando un periodo de prueba en el cual la app será gratuita para nuestros 

clientes y de igual forma para los usuarios de esta. Se enfocará en una estrategia de 

marketing dirigida mediante la compra y envió 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 trabajará en posicionar la aplicación 

en ferias dedicadas al hogar en tiendas para que las personas creen asociaciones con la 

aplicación y se cree rápida demanda. 

3.7. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento 

La compañía buscará primero colocarse como la primera aplicación de búsqueda de los 

servicios para el hogar en la Ciudad de Panamá y posteriormente se busca la expansión 

a las demás provincias de la República de Panamá. Se toma en cuenta primero la ciudad 

por su alta urbanización y el perfil de los usuarios de la misma mencionados en el capítulo 

I. Una vez logrado estas metas, se buscará llevar la aplicación a otros países de la región; 

esto mediante un modelo de socios en los distintos países por su conocimiento local, lo 

cual facilitaría el plan en cada país.  

Se buscará como segunda estrategia de escalabilidad empezar a ofrecer la aplicación a 

otro tipo de rubros que sean enfocados al hogar, como lo pueden ser tiendas de muebles, 

cortinas, pinturas, ferreterías y demás. Con esta estrategia estaríamos complementando 

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

La compañía como parte de la estrategia de crecimiento buscará los canales más 

efectivos para llegar a un mayor número de usuarios y clientes, estos canales se definen 

en el Capítulo III. 
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3.8. Estrategia de Salida 

Dada la poca dependencia que se tiene de activos fijos para el desarrollo de esta 

aplicación, en caso de que no se logren los objetivos trazados en el corto y mediano 

plazo, se procederá 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 necesitaría 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 mínimo impacto ya que se enfoca en el desarrollo tecnológico por lo que no va a tener 

activos u operaciones que sean dañinas al medio ambiente.  

A nivel social se busca lograr el desarrollo de una comunidad de usuarios que compartan 

en la aplicación sus experiencias, logrando así una integración con los proveedores y 

donde todas las ideas captadas sean posibles mejoras en los servicios. Esto llevara a 

beneficios económicos, ya que los proveedores van a querer mejorar sus servicios para 

posicionarse como los mejores, creando así inversión y beneficios económicos para el 

país. Dr Servicio se enfocará en colocar altos estándares de la información que se 

comunicara a través de nuestra aplicación, para asegurar que se están compartiendo 

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

Dr. Servicio buscara desarrollar internamente una fuerte política de voluntariado y trabajo 

social, creando alianzas con nuestros más importantes clientes para llevar a lugares de 

Panamá que más lo necesitan servicios básicos, o 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 buscará 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 planificará utilizar publicidad 

comparativa o anti categoría.  Se definirán cuales serán nuestros principales objetivos 

para lograr satisfacer la necesidad de los usuarios encontrar la compañía mejor calificada 

con nuestra aplicación, y así solucionar los diferentes problemas que surjan cada día en 

los hogares en la ciudad de Panamá. Los objetivos de marketing, por tratarse de una 

aplicación web, se van a dos grupos: clientes que son los dueños de negocios, y a 

usuarios. Las metas principales serán la de atraer clientes y ganar su fidelidad, mediante 

una plataforma tecnológica innovadora, y un portafolio clave de usuarios. Para este fin 

nuestros objetivos serán los siguientes: 

Corto plazo (un año) 

• Lograr una penetración del 15% del mercado objetivo de clientes. 

• Lograr descargas de la aplicación del 10% del mercado objetivo al final del primer 

año. 

• Posicionarnos en el 50% Top of Mind en los usuarios para búsqueda de servicios 

de hogar. 

• Conseguir el 85% de satisfacción de clientes y usuarios mediante encuesta y 

comentarios. 

• Lograr que el 75% de los clientes nuevos recomienden uno adicional para el primer 

segundo de operaciones. 

• Envío de 150,000 correos masivos a la Ciudad de Panamá para potenciales 

clientes y usuarios. 

Adicional a esto se medirán la cantidad de personas que efectivamente contratan y 

terminan los servicios, así como también la cantidad de comentarios en la herramienta y 

redes sociales de la compañía; para así poder medir la penetración en el top of mind 

buscado. 



 
 
 

 

 
28 

 

Largo Plazo (5 años) 

• Lograr una penetración del 25% del mercado objetivo de clientes, ayudado por la 

expansión al resto de la República de Panamá. 

• Lograr un tráfico de al menos el 25% del mercado objetivo de usuarios mensuales 

al finalizar el quinto año. 

• Mantener a los clientes actuales. 

• Posicionarnos en el 75% Top of Mind en los usuarios para búsqueda de servicios 

de hogar. 

• Conseguir el 95% de satisfacción de clientes y usuarios mediante encuesta y 

comentarios. 

4.2. Estrategia de Segmentación 

La estrategia de segmentación, por tratarse de una aplicación móvil, se enfocó a dos 

segmentos: usuarios y clientes empresariales. Se definen los tipos de segmentación para 

cada uno de los rubros basada en las investigaciones de mercado desarrolladas 

anteriormente.   

Para la estrategia de segmentación de usuarios de la aplicación móvil se utilizó 

primeramente la geográfica, ya que solo se está considerando dentro del modelo 

inicialmente la Ciudad de Panamá. De ahí se evoluciona hacia una estrategia más 

demográfica la cual planea atacar a las personas entre 20 – 59 años que son las edades 

en las que ya necesitan servicios para su hogar, y las cuales componen una población 

de 2.1 millones de personas (Ver anexo 10); considerando que las mismas tengan acceso 

a un teléfono móvil e internet en el mismo. Vale la pena mencionar que las personas que 

usaran nuestra aplicación son aquellas que valoran un servicio de calidad y confianza 

comprobada. 

En cuanto a el segmento de empresas, se utilizará una estrategia geográfica y cualitativa. 

Como primer filtro se buscarán que ofrecen servicios básicos para el hogar que estén 

ubicadas en la Ciudad de Panamá y sirvan la población de esta área. Se buscarán 

empresas que actualmente este promocionando en otros directorios sin muchos 

resultados, o PYMES con poco presupuesto de mercado; así como también aquellas con 
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interés en la contratación de varios directorios o herramientas de promoción para 

incrementar su posicionamiento en línea. 

4.3. Estrategia de Producto / Servicio 

El valor diferenciador de Dr. Servicio es una aplicación móvil para teléfonos inteligentes 

para las plataformas de IOS y Android existentes en el mercado local. El servicio que se 

busca brindar es el de un directorio móvil enfocado para que usuarios puedan tener 

acceso a toda la oferta de servicios básicos de hogar. El cliente a su vez (las empresas 

de servicio) tendrán esta aplicación como un medio de promoción de sus servicios. El 

principal elemento diferenciador es que la misma se basará en un esquema de económica 

colaborativa y crowdsourcing, en donde clientes y usuarios de servicios de hogar tendrán 

una plataforma de interacción. Los usuarios podrán validar el trabajo hecho por los 

proveedores con puntuaciones, fotografías y comentarios, dejando esto como base de 

referencia para miles de usuarios más, para brindarles confianza en el proveedor que 

están por contratar. El marketing se hará 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 información básica para ser contactado, y el 

mismo podrá personalizarlo de acuerdo al tipo de imagen y mensaje que quiera enviar a 

los usuarios que lo buscan. La plataforma tecnológica de la app permitirá una navegación 

rápida y sencilla, para que los usuarios puedan encontrar la información de manera 

rápida; y que a través de la misma puedan hacer el contacto directo mediante llamada, 

mensaje o correo electrónico. 

Para el cliente el acceso a un recurso humano capacitado para entrenarlo en el uso de 

esta aplicación y que tenga a mano una plataforma tecnológica innovadora que le permita 

hacer gestión de los contactos que consiga en esta aplicación, y tenga una promoción 

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

4.4. Estrategia de Precio 

Inicialmente Dr. Servicio se buscará 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 opción gratuita, y una opción con costo basada en membresías. (Ver anexo 25) 
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Se ofrecerán los primeros 6 meses de uso la aplicación de manera gratuita, permitiéndole 

gozar de todos los elementos de un cliente Premium, ofreciendo así lo que vendría siendo 

una estrategia “FREEMIUM” para el cliente. Se le ofrecerá capacitación y atención 

personalizada durante este proceso para que puedan percibir el valor de nuestra 

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

Se definirán planes de membresía desde el Básico hasta el Premium, adaptables al 

presupuesto que tengan para la promoción de su empresa. Para la etapa inicial se ha 

definido entrar en el medio de los planes de membresía, que varía entre los $75-$100. 

Los precios y elementos de diferenciación entre los mismos se definen en la siguiente 

tabla. 

La estrategia principal será dedicada hacia el plan Premium, por lo que se venderá con 

un 25% de descuento sobre el precio normal, el cual está en línea con el mercado; así el 

cliente sentirá poca diferencia en precio, escogiendo así el plan Premium. 

Luego del primer año de operaciones, se estudiarán 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 posición y se implementaran los planes de 

publicidad en la aplicación; estos elementos establecerán un valor adicional que puede 

explicar el aumento de precios. 

Planes Dr. Servicio Basico Intermedio Premium

Precio Mensual 75.00B/.            100.00B/.            150.00B/.           

Precio Anual 900.00B/.          1,200.00B/.        1,350.00B/.       

Datos Ilimitados de cliente • • • 

Redes Sociales Directo de App • • • 

Compartir Link Personalizado • • • 

Fotos Ilimitadas • • • 

Video de Youtube Oficial • • • 

Acceso directo a Pagina Web • • • 

Formulario de Contacto • • • 

Llamada y 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 • • • 

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5. Estrategia de Distribución 

Para el cliente, se manejará con un canal directo estableciendo responsables de llegar al 

cliente y mostrarle todas las bondades de la aplicación y persuadirlo a que la use como 

su medio de promoción, así como también será responsabilidad de este equipo directo 

que 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 será 

el de Servicio al Cliente que se encargará de recibir todas las consultas y problemas que 

tengan los clientes. 

Se buscará llevar la aplicación 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 aplicación junto con su valor. De 

esta manera se asegurará que usuarios descarguen la aplicación y se conviertan en 

promotores de la misma para llegar al top of mind que se busca en los objetivos. Se 

utilizará para llevar esta información a ambos es el uso de internet y las redes sociales, 

que apoyaran la entrada al mercado de la aplicación ofreciendo información de la misma 

a toda esa comunidad de personas que se busca atacar para que sean usuarios y 

clientes. 

4.6. Estrategia de Comunicación y Ventas 

El desarrollo de la comunicación 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 

que es una verdadera preocupación. No se limitó el nombre a solo hogar, ya que se busca 

que el nombre sea adaptable en el tiempo a posibles servicios o tiendas que no sean 

específicas 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 fácil de recordar y con un fuerte 

significado, motivando así a usar la aplicación como opción #1. 

La estrategia de ventas para clientes, estará basada en la presentación de un portafolio 
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de beneficios de valor que el cliente percibirá con la aplicación, y una asistencia directa 

de parte del equipo de ventas de la empresa. Se buscará tener una técnica de tipo 

“Outcome Selling” o venta de resultados, ya que más que solo conseguir su interés en 

promocionarse dentro de la aplicación se buscará crear una fidelidad del cliente. Se 

llevará a cabo una campaña 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 penetración del 82% en la región y la publicidad en redes ha evolucionado un 

90%. (iLifebelt, 2016) 

La estrategia de comunicación para usuarios será directa y llena de contenido, mostrando 

como Dr. Servicio será la mejor opción para la búsqueda de esos servicios que necesitan 

para su hogar. Se llevará a cabo un plan a través de las redes sociales convencionales, 

con información y contenido de interés para crear atracción a la descarga de la aplicación; 

muchas de estas comunicaciones tendrán formato de blog para que los clientes capten 

que nuestra aplicación será un punto de encontrar servicios de confianza, pudiendo 

compartir las experiencias vividas. Adicional a esto se llevarán 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 aplicación en sitio. 

4.7. Estimación de la demanda y proyecciones de crecimiento anual 

Basado en estudios de mercados realizados por medio de entrevistas y encuestas a 

potenciales clientes del segmento de compañías que ofrecen los servicios para el hogar 

para la ciudad de Panamá (Ver anexo 5 y 7), y tomando en base el tamaño de mercado 

estimado para 1666 empresas, y adecuándose a los objetivos de marketing se esperan 

las siguientes estimaciones:  

Para el final del primer año se buscará que 15% del mercado objetivo contrate el servicio 

de la aplicación móvil.  Analizadas las entrevistas y encuestas realizadas, el 70% de los 

encuestados elegiría contratar los servicios de la aplicación móvil e inclusive cambiarse 

del actual (Ver anexo 21), lo cual hace que el objetivo del 15% sea alcanzable dentro del 

primer año e incluso pasar el objetivo. Para los siguientes años se estimó 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 año. Adicional a las encuestas, se tomaron en consideración los 

crecimientos de la industria mencionados en el Capítulo II, el crecimiento promedio del 

país, así como también investigaciones de mercado realizadas en línea que muestran 

que las aplicaciones móviles han tenido crecimientos por encima del 25% anuales desde 

el 2011; así como también el uso de aplicaciones de estilo de vida y compras incremento 

en un 85% en el 2015. 

Para definir los ingresos se utilizó la distribución presentada en la sección 2.2.8 donde se 

indica que el 22% de los clientes estaría dispuesto a pagar por un plan básico, 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 cálculo del punto de equilibrio se procede a definir 

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

En las tablas a continuación se muestran las estimaciones de demanda y números de 

clientes que se esperan obtener para cada año. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

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

demanda de la aplicación de $328,655.36 dólares. 

 

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

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

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos B/.208,866.42 B/.233,930.39 B/.262,002.04 B/.293,442.28 B/.328,655.36

SEGUNDO AÑO TERCER AÑO

QUINTO AÑO

ESTIMACION DE DEMANDA 

PRIMER AÑO
PLANES

PLANES
CUARTO AÑO

ESTIMACION DE LA DEMANDA MENSUAL PARA CADA FINAL DE AÑO

Estimacion de Ingresos Anuales

Fuente: Elaboracion Propia



 
 
 

 

 
34 

 

4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma  

Se pretende utilizar una mezcla de herramientas digitales e impresas, así como 

posicionamiento en lugares específicos 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 raíces, promotores y servicios para este rubro. Son revistas 

llenas de contenidos dedicados para que los usuarios puedan encontrar ofertas de hogar 

y servicios tipo: remodelación, decoración y nuevos productos. Entre ambas revistas 

tienen una penetración de más de 100,000 unidades impresas y repartidas 

mensualmente en la Ciudad de Panamá. Se utilizará 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 año 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 aplicación 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 año durante las épocas de mayor 

afluencia en las tiendas como inicios de año y finales donde los clientes siempre buscan 

arreglos y reparaciones. 

Community Management: El enfoque principal de las comunicaciones de Marketing 

será a través de las redes sociales ya que mediante investigación de mercado se definió 

que es donde la mayoría de las personas pasan su tiempo (Ver anexo 8). Se contará 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 aplicación. 

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

búsqueda de google. Se buscará mediante esta publicidad, colocarnos de primero en las 

búsquedas al momento que el cliente busque palabras como: Servicio, plomería, 



 
 
 

 

 
35 

 

electricidad, jardinería, etc. De esta manera se tendrá un alcance fuerte, y se posicionará 

la herramienta para crear top of mind de la aplicación. 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: 

 

Tabla de Elaboración Propia 

Google Adwords basado en aproximadamente $10 diarios 

Presupuesto de Novey basado en referencias personales 

El desarrollo de este presupuesto se tomará para el primer año de operaciones. Al final 

del primer año se hará una evaluación de cómo esta estrategia ha sido de soporte para 

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

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

presenta el cronograma planeado del primer año. 

 

 

Rubros Detalles Costo Mensual Costo Anual

Publicaciones en Revista 

Inmobilia
Costo por solo un mes, y por paquete 

anual y aparicion en revista 1,179.00B/.            949.00B/.        

Publicaciones en Revista 

Properties
Costo por solo un mes, y por paquete 

anual y aparicion en revista 970.00B/.                727.00B/.        

Community Management

El desarrollo de las redes sociales se 

mantendra interno para promover la 

empresa -B/.                      -B/.               

Google,Adwords
Promocion PPC para posicionarse en 

el motor de busqueda 300.00B/.                3,600.00B/.     

Rubros Detalles Costo por Feria Costo Anual

Ferias de Novey
Feria de Acabados, del Hogar y Fin de 

Año 3,000.00B/.            9,000.00B/.     

Costos Totales 5,449.00B/.            14,276.00B/.  

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Publicación en Revistas

Community Management

Google Adwords

Ferias de Novey

Promoción en Redes Sociales

Envios de Correos Masivos

Cronograma de Marketing

Fuente: Elaboracion Propia
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V. Plan de Operaciones 

El plan de operaciones de Dr. Servicio estará basado en un enfoque comercial fuerte, 

armando un equipo y procesos con altos estándares de servicio al cliente, para comunicar 

las ventajas competitivas de la aplicación, y poder llegar a los clientes; así como también 

en el desarrollo constante de una plataforma tecnológica que este en constante 

innovación y que use la retroalimentación 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 captación hasta el 

cierre de un cliente; durante este proceso se buscará entender las necesidades del cliente 

y ofrecerle algo hecho a su medida. El proceso de desarrollo tecnológico estará basado 

en la metodología SCRUM que busca un desarrollo de la aplicación más basado en la 

retroalimentación de personas, y que al ser un proceso solapado podrá dar un entregable 

de la aplicación más robusto. A través de la aplicación también se tendrá un proceso para 

la validación de comentarios, que buscará que solo aquellas personas que hayan recibido 

el servicio tengan acceso a dar puntajes y evaluaciones. 

Para implementar la aplicación se ha escogido una agencia de desarrollo para apoyar 

desde la asesoría legal, el desarrollo mismo de las plataformas iOs, Android y Web, así 

como también las primeras necesidades de imagen corporativa. El equipo de los 

emprendedores tendrá a cargo los trámites legales iniciales, así como el levantamiento 

del mercado potencial previo a la aplicación. 

Se buscará un equipo con altos estándares de servicio al cliente y habilidades de ser auto 

didactas y dependientes en su trabajo. En un futuro se complementará el equipo inicial 

con vendedores adicionales, Desarrolladores adicionales y un Gerente de Marketing para 

los planes de expansión a futuro. 

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

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

El equipo gestor de esta oportunidad está conformado por dos emprendedores 

graduados del MBA de la Universidad de Chile, y en conjunto tienen más de 10 años de 

experiencia en servicio al cliente, Agustín Ureña es Ingeniero Náutico con más de 15 

años en logística marítima e internacional y hoy en día Capital de Remolcadores del 

Canal de Panamá; hoy en día con valiosa experiencia en el mercado de bienes raíces. 

Cesar Jimenez es Ingeniero Industrial, Gerente de Ventas para General Electric con 

experiencia en desarrollo comercial, mercadeo y ventas. 

Ambos hoy en día desarrollan emprendimientos en el mercado de Bienes Raíces 

panameño. 

La estructura organizacional de la compañía se desarrollará de manera lineal funcional, 

ya que sera una empresa pequeña donde la responsabilidad principal recae sobre los 

emprendedores principales. La gerencia operacional se encargará del correcto 

funcionamiento del día a día de la empresa. Se asegurará de los contratos con clientes, 

el servicio al cliente y el mantenimiento de la aplicación. La asistente administrativa y el 

desarrollador Jr. Reportaran directamente a esta gerencia. La gerencia comercial se 

encargará del desarrollo de objetivos de ventas y del crecimiento comercial de la 

compañía. Los vendedores, así como también la gerencia de marketing reportaran 

directamente a esta gerencia para hacer una plantación estratégica correcta. 

Los incentivos y compensaciones estarán en línea con el mercado panameño, y se 

ofrecerán todas las remuneraciones y prestaciones del mercado; se buscará un 

crecimiento anual el 3%. Para los colaboradores en el área de ventas se ofrecerán 

salarios bases, pero se les preparara un plan de compensaciones agresivo para lograr 

los objetivos comerciales. Para el resto de los colaboradores se les ofrecerá una 

bonificación para que tengan participación activa también en el desarrollo de los objetivos 

comerciales. 

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

de Negocios. 
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VII. Plan Financiero 

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

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

Para la estimación de ingresos se utilizó la distribución de los ingresos obtenidas de los 

estudios de mercado, resultando en que el 70% de los clientes que les interesaría 

contratar el servicio, el 22% contrataría un plan básico, el 38% contrataría un plan 

Intermedio y el 40% contrataría un plan Premium. Con esta estimación llegamos a un 

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

El plan de inversiones para este negocio se basa principalmente en la inversión de activos 

intangibles como la aplicación móvil. Los activos fijos son muy pocos ya que se alquilarán 

oficinas con mobiliarios completos. La segunda parte de la inversión pertenece al capital 

de trabajo, ya que se debe pagar a todo el equipo durante el inicio de la operación donde 

no se esperarán ingresos. Con esto la inversión total es de $95,088.54. Con esta 

inversión e ingresos estimados se consiguen flujos de caja y utilidad positiva desde el 

primer año. 

Usando una tasa de descuento del 17.42% basada en una beta de compañías de 

“Servicios a Consumidores y Empresas” así 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 

1.65años.  

Con el análisis de sensibilidad del proyecto se muestra que se tiene un 95% de 

probabilidad de que el VAN salga positivo mostrando la fortaleza del proyecto. Así mismo 

nos muestran que las variables más sensibles son aquellas dirigidas a los Planes 

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

El detalle de estos cálculos, sus resultados, y sus anexos, se encuentra en la Parte II del 

Plan de Negocios. 
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VIII. Riesgos críticos 

Los riesgos críticos que se enlazan a esta oportunidad son aquellos ligados a el entorno 

de competidores, al mercado económico nacional, y a los de resultados tanto de la 

compañía 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 más pequeño al tener que pelear mas, y la 

segunda es la posibilidad que entren con estrategias de competencia desleal y de poco 

prestigio que pueden dañar muy rápido a un emprendimiento. Adicional a esto los 

competidores actuales pueden también fortalecer su estrategia digital haciendo más difícil 

tapar a una marca ya desarrollada. 

El país muestra un crecimiento estable y fuerte de un 6% (Banco Mundial, 2016) por lo 

que el ambiente es positivo; pero la caída de la economía y desaceleración pueden hacer 

que los clientes se vean limitados en inversión para este tipo de esquemas. 

El último de los riesgos importantes está ligado a los resultados de los clientes. Si el 

cliente desarrolla su inversión con la compañía y no llega a los resultados esperados 

puede verse truncado el crecimiento de la compañía, así como también la posibilidad de 

mantener clientes fieles en el tiempo, esto afectaría fuerte el resultado de la empresa. Así 

mismo de manera interna, no lograr los resultados esperados, y no poder motivar 

correctamente a los empleados puede afectar el crecimiento rápido y agresivo que se 

necesita para levantar un emprendimiento de este tipo. 

Un último 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 compañías que sientan que por nuestra 

plataforma generaron mala reputación y tuvieron afectaciones. 

Los detalles de estos riesgos se encuentran en la Parte II 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 procederá a obtener el capital total mediante el aporte de 

inversionistas. Se ofrecerá la compra de acciones comunes por el valor total de la 

compañía. Esto se le ofrecerá 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 año de operaciones, se buscara 

no pagar dividendos ese año para incrementar reservas de la compañía y cualquier 

posible reinversión. Al final del año 2 se estudiará la posibilidad de pagos de dividendos 

dependiendo de los resultados del negocio. Así mismo de necesitar inyección de capital 

para la expansión del negocio la primera oportunidad se les brindara a los accionistas 

que iniciaron; de no haber interés se diluye la participación y se traen nuevos accionistas. 

Como el esquema será de capital directo, los retornos e indicadores económicos serán 

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 

que 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 estará conformada por los accionistas y ambos emprendedores. Los 

emprendedores tendrán una participación del 66.6% y los accionistas del 33.3%; la 

dirección y operatividad de la empresa estará a cargo completamente de los 

emprendedores. 

Los detalles de esta propuesta se encuentran en la Parte II del Plan de Negocios. 
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X. Conclusiones 

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

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

emprendimientos en el área de servicios que busquen mejorar el estilo de vida de los 

ciudadanos. Dr. Servicios es una empresa que busca solventar para los usuarios el dolor 

de no tener una herramienta confiable y fácil de usar para buscar proveedores de 

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

dedicado a la industria que le brinde los retornos esperados en un mercado tan 

competitivo. El objetivo es ofrecer este directorio móvil mediante una plataforma web y 

aplicación móvil innovadora, que sea fácil de usar y que tenga la posibilidad de accesar 

a miles de comentarios y puntuaciones de una comunidad de usuarios que ya utilizaron 

estos servicios. Esta ventaja y valor agregado será entregado a través de una 

diferenciación por un capital humano entrenado en servicio al cliente y venta de 

resultados, buscando siempre que tanto el cliente como el usuario puedan tener el mayor 

retorno a través de esta herramienta. 

Esta aplicación móvil tiene sentido dada la alta penetración de la telefonía móvil e internet 

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

el 95% de las personas estarían dispuestas a usar una aplicación móvil para la búsqueda 

de estos servicios. 

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

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

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

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

El proyecto presenta una TIR del 51% sobre la inversión inicial, demostrando la fortaleza 

para aguantar incrementos en la tasa de descuento que los accionistas pueden forzar, y 

que a pesar de distintos productos y posibilidades existe un 99.50% de que el VAN 

ofrecido se mantenga positivo. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Indicadores Económicos de Panamá 

 

 

 

 

 

 

 

Evolución del producto Interno Bruto 2008 - 2014 

 

 

 

 

 

 

Tasa de Crecimiento PIB 2015 – Comparación Regional 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 

 

 

 

 

 

 

Tasa de Crecimiento Proyectado PIB 2016 – Comparación Regional 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 
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Anexo 2: Indicadores Dinámica Demográfica Panamá 

 

 

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

 

 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 
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Anexo 4: Investigación de Mercado – Encuesta a Usuarios 

Metodología: Se envió la encuesta a personas entre los 25 y 50 años de edad, 

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

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

y la metodología de preguntas es la siguiente: 

1. ¿Ha tenido la necesidad de buscar servicios para su hogar? (Jardinería, 

Limpieza, Electricidad, Plomería, etc) 

a. SI, NO 

2. ¿Qué medios ha utilizado para buscar el servicio? 

a. Referencia Personal 

b. Internet 

c. Directorio Telefónico 

d. Otro 

3. ¿Ha tenido algún problema en la búsqueda de estos servicios y cuáles? 

4. ¿Cuáles son los servicios que considera primordiales para su hogar? 

a. Jardinería 

b. Limpieza 

c. Electricidad 

d. Plomería 

e. Otro 

5. ¿Considera necesario conocer a la persona que le está brindando el servicio? 

a. SI, NO 

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

proveedor de servicios? 

7. ¿Le parecería útil una aplicación móvil para la búsqueda de estos servicios? 

a. SI, NO 

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

consideraría valioso? 

a. SI, NO 

9. ¿Conoce alguna aplicación móvil o plataforma web para buscar estos servicios? 

a. SI, NO 

10. ¿Cómo le gustaría contactar a estos proveedores de servicio? 

a. Correo 

b. Teléfono 

c. Visita Personal 

d. Contacto vía web 

e. Otro 
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Anexo 5: Investigación de Mercado: Encuesta a Posibles Clientes 

Metodología: Se envió una encuesta masiva a dueños de empresas de servicio 

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

páginas amarillas y contactos personales para obtener las respuestas. Metodología de 

preguntas es la siguiente: 

¿Dónde promociona usted su compañía o servicios? 

a. Páginas Amarillas 

b. Gurú Casa y Hogar 

c. Encuentra 24 

d. Guía Local 

e. Olx 

f. Otros 

 

2. Utiliza solo una o varias de las plataformas mencionadas anteriormente? 

 

3. Como busca nuevos clientes? 

 

4. Le gustaría que sus servicios o productos sean promovidos mediante una aplicación 

móvil especializada en su sector donde obtendrás clientes directos? 

 

5. Contrataría usted este servicio y estaría dispuesto a cambiarse del actual? ¿De 

responder si, por qué? 

 

6. Cuanto estaría dispuesto a pagar por este servicio? 

a. Entre $50-$75 mensual 

b. Entre $75-$100 mensual 

c. Entre $100-$150 mensual 

d. Otro 

 

7.  Como le gustaría ser contactado por sus clientes? 

a. Teléfono 

b. Correo electrónico 

c.  Aplicación especializada 

d. Visita directa 

e. Otra 

 

8. Tiene algún comentario o sugerencia de este servicio que quisiera decirnos? 
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Anexo 6: Resultados Encuesta a Usuarios 
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Anexo 7: Investigación de Mercado: Entrevista Inicial a Clientes 

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

contactos personales, para entender sus necesidades y pensamientos, y conversar sobre 

el servicio que se piensa ofrecer. Los resultados se pueden apreciar abajo. Se muestra 

abajo una muestra de la misma, y luego una conclusión de los mismos. 
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Anexo 8: Indicadores Presencia Móvil en Panamá 
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Anexo 9: Indicadores Composición PIB Panamá 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Composición PIB Año 2014 

Fuente Instituto de Estadística y Censo Panamá 

Tabla de Sectores de PIB con Detalles 

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

 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo 

 



 
 
 

 

 
60 

 

Anexo 12: Indicadores Móviles Regionales – Parte 1 
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Anexo 13: Indicadores Moviles Regionales – Parte 2 
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Anexo 14: Indicadores Móviles Regionales – Parte 3 
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Anexo 15: Actores Claves 

Tipos de Clientes 

• Los clientes serán todas aquellas empresas que ofrezcan servicios de necesidad 

básica para cualquier hogar, o hasta pequeñas y medianas empresas. Estos 

servicios pueden ser de jardinería, limpieza, electricidad, plomería, pintura, 

refrigeración, remodelaciones o decoraciones. 

Proveedores 

• Son todas aquellas compañías que pueden brindar servicios básicos para el 

funcionamiento de la compañía. Estas varian desde las empresas que ofrecen 

servicios de alquiler de oficinas y espacios de trabajo compartido, agencias para 

el desarrollo de aplicaciones móviles y web, y empresas que ofrezcan el servicio 

de servidores de datos. 

 

  

Competidores 

• Son aquellas compañías que ofrecen servicios parecidos al de directorios 

móviles o telefónicos donde encontrar información de compañías o servicios. 

 

Alianzas 

• Son compañías bajo el rubro de material de construcción y hogar, con las que se 

desarrollaran estrategias conjuntas de mercadeo para ofrecer la aplicación a sus 

visitantes y usuarios. También entidades que recogen a profesionales de 

distintas áreas técnicas. 
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Anexo 16: Análisis PESTLE 

Políticos 

• Gobierno democrático, cambiante cada 5 años. 

• Entidades gubernamentales dedicadas a promover el desarrollo tecnológico: Ampyme, 

Senacyt, AIG. 

• Políticas gubernamentales que incentivan inversión nacional y extranjera. 

• Plan estratégico nacional enfocado en desarrollo tecnológico. 

• Tratados de libre comercio con la región, haciendo factible importación de servicios, y 

posible escalabilidad regional. 

Económicos 

• PIB basado en servicios, 73%, fuerte económicamente. 

• Alta política enfocada en inversión extranjera. 

• Alta inversión en proyectos de infraestructura gubernamental, colocando al país en un 

punto clave de inversiones y crecimiento. 

• Las aplicaciones representan el 25% de los ingresos regionales de telefonía móvil, y 

llegaran al 33% en 2016. 

Sociales 

• 60% de población urbana, 1.5 tasa de migración. 

• Alto índice de migración, incrementa el valor de la calidad del servicio.  

• Más del 50% de la población es activa y joven. 

Tecnológicos 

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

celular 

• 80% de las transacciones son móviles 

• Grandes inversiones de multinacional tecnológicas en Panamá (DELL; HP; Microsoft) 

• Panamá está por encima del promedio de adopción de redes sociales. Publicar fotos 

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

Legales 

• Fácil creación de empresas 3-5 días 

• No existe regulaciones en este sector, solo para el área de Seguros y Bancos, con sus 

respectivas Superintendencias 

Ambientales 

• Panamá esta con altas metas ambientales de País. 

• Lugares como Ciudad del Saber o Panamá Pacifico, que son hubs de empresas y 

startups tecnológicos, están catalogados como parques sustentables y amigables con el 

ambiente. 
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Anexo 17: Análisis PORTER 

Rivalidad entre competidores – Media Alta 

• Actualmente existen 4 competidores en el mercado panameño, todos ofreciendo servicios para 

posicionar o colocar en su directorio en línea. 

• Los actuantes están enfocados en solo ofrecer servicios de directorio, mas no de especialización 

dada la apertura que tienen de ser un directorio abierto. 

• Existe la rivalidad por el tiempo y nombre que tienen las compañias como Páginas Amarillas en el 

país, que ya tienen un top of mind como directorio, y posicionamiento en línea. 

• Más allá que la posibilidad de habilitar espacios en su directorio, hoy se visualiza falta de 

diferenciación dedicada a las distintas industrias, además de fortalecer su presencia móvil, llegando 

así donde están los consumidores; y también la falta de la creación de una comunidad donde los 

usuarios puedan conseguir referencias de miles de personas. 

Poder de negociación de los consumidores – Media Alta 

• Desde el punto de vista del consumidor como cliente, el poder es alto ya que existen variedad de 

proveedores en el mercado que les pueden dar el servicio. Por esta razón se pueden convertir 

sensibles al precio, y hay que ofrecer un claro elemento diferenciador que beneficie a sus 

empresas. 

• Adicional a estos proveedores, hay algunos sustitutos que pueden ser rivalidad que se detallaran 

más adelante. 

• Desde el punto de vista de los usuarios el poder es Medio y hasta bajo, ya que ellos buscaran 

aquella herramienta que les dé mayor beneficio, pero deben adaptarse a lo que encuentren ya que 

necesitan del servicio.  También pueden optar por utilizar los medios tradicionales de referencia o 

búsqueda en directorios. 

Poder de negociación de los proveedores – Bajo 

• A nivel de espacios de oficina para buscar espacios de trabajo existe demasiada variedad en el 

mercado, desde espacios de Coworking, Regus que ofrecen alquiler de oficinas, y lugares como 

Ciudad del Saber que tiene espacios para el desarrollo de emprendimientos. 

• A nivel de proveedores de servidores existen variedad de servicios como Google, Amazon Cloud 

Services y más que ofrecen servicios por demanda.  

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

Barreras de entrada de nuevos participantes – Alta 

• El mercado de aplicaciones móviles es abierto y existen variedad de desarrolladores que puedan 

programar y crear nuevas aplicaciones.  

• Los competidores actuales al ver aplicaciones móviles dedicadas pueden aprovechar su 

experiencia y entrar al mercado con alguna. 

• El mercado de las aplicaciones no está regulado para ese rubro, por lo cual sería fácil entrada de 

nuevos participantes. 

Amenaza de sustitutos – Media 

• A nivel de usuarios las referencias boca a boca pueden seguir siendo un sustituto valido para 

conseguir servicios. 

• A nivel de clientes, las compañías pueden buscar establecer estrategias a través de Facebook, 

Instagram u otras redes sociales, así como también pueden crear sus propias apps y crear 

contratos con agencias de publicidad las cuales pueden aportar valor especializado y diferencial. 
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Anexo 18: Investigación sobre cantidades y tipos de empresa registradas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Estadística de Panamá Emprende 

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

se ve que no existe segmentación por tipo de servicio. 

 

 

 

http://www.panamaemprende.gob.pa/
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Anexo 19: Ejemplo de Permiso de Operación 
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Anexo 20: Base de Datos de Empresas de Servicio de Hogar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SERVICIO LIMPIEZA ELECTRICISTAS PLOMEROS EBANISTERIA TOTALES

PAGINAS AMARILLAS 146 102 82 70 400

Fuente: Elaboracion Propia

SERVICIO JARDIN FUMIGACION REFRIGERACION DECORACIONES TOTALES

PAGINAS AMARILLAS 10 69 45 42 166

Fuente: Elaboracion Propia

SERVICIO VIDRIOS MUDANZAS ALARMAS ARQUITECTOS TOTALES

PAGINAS AMARILLAS 89 50 45 229 413

Fuente: Elaboracion Propia

SERVICIO CONSTRUCTORES PINTORES ACARREOS A/C TOTALES

PAGINAS AMARILLAS 380 97 8 127 612

Fuente: Elaboracion Propia

SERVICIO CERRAJEROS ALBAÑILES SOLDADURA TOTALES

PAGINAS AMARILLAS 25 15 35 75

Fuente: Elaboracion Propia

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

Páginas Amarillas de Panamá 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gurú Panamá 
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Encuentra24 Panama 

 

 

Guía Local Panamá (Basado en Versión Móvil, App no disponible) 

 

  



 
 
 

 

 
73 

 

Anexo 23: Tablas Comparativas de Competidores 

Fuente: Elaboración propia, Atributos generales de los competidores. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, Información contenida en perfiles por competidor 

 

 

 

 

 

 

 

Atributos Paginas Amarillas Guru GuiaLocal Encuenta24

Acerca de Si No Si Si

Direccion Si Si Si No

Telefonos Si Si Si Si

Correo Si No Si No

Redes Sociales No No Si No

Fotos No Si Si Si

Mapa No Si No No

Formulario Contactenos No Si No Si

Sucursales Si Si No No

Comentarios No Si Si No

Llamar Directo de App Si No No No

Correo Directo de App Si No No No

Atributos Paginas Amarillas Guru GuiaLocal Encuentra24

Pagina de Internet Si Si Si Si

Aplicación Movil (En Panama) Si Si No Si

Medios Impresos Si No No No

Presencia Regional Si Si Si Si

Paises

Latinoamerica Latinoamerica Iberoamerica  / Europa Centro America

Industria / Sectores

Directorio Abierto / 

Industrias Varias

Directorio Abierto / 

Industrias Varias

Directorio Abierto / 

Industrias Varias

Anuncios 

Clasificados

Oficina Local Si Si No Si

Portal de Cliente Si Si Si Si
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Anexo 24: Tablas Planes Comerciales y Precios 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

Encuentra24.com Basic Standard Premium

( x mes) 45.00B/.                                 75.00B/.                150.00B/.              

Fotos 18 20 20

Anuncios 30 80 400

Planes de Membresia

Olx 50 Anuncios 25 Anuncios 10 Anuncios 5 Anuncios

Furioso ( x año)** 1,200.00B/.                           700.00B/.              300.00B/.              160.00B/.  

Basico (x año)** 690.00B/.                               400.00B/.              172.00B/.              92.00B/.     

Planes de Membresia

Compre o Alquile Plan Corredor

x año 1,500.00B/.                           

Planes de Membresia

Plan Completo

Publicar Anual Anual

Paginas Amarillas 820.00B/.                               

Guru 360.00B/.                               
 B/.           1,170.00 

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

 

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

Basado en el rubro de bienes raíces, por ser el más parecido 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.encuentra24.com/panama-es/bienes-raices-professional
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores – Parte 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

Basado en el rubro de bienes raíces, por ser el más parecido 

http://www.encuentra24.com/panama-es/bienes-raices-professional
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Anexo 25: Elementos en los paquetes de Competidores – Parte 3 

 

Fuente: Plan Corredor Compre o Alquile 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

  

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

 

 

 

 

Edades Porcentaje Cantidad de Personas Total de Personas

20-29 16.0% 222,030.40                       

30-39 14.7% 203,990.43                       

40-49 13.0% 180,399.70                       

50-59 9.7% 134,605.93                       

Totales 53.4% 741,026.46                       1,387,690.00                           

Usuarios Inicial Dispuestos a Uso Usuarios Dispuestos % de Busquedas Moviles Total Usuarios

741,026.46                            95% 703,975.14                       60% 422,385.08                  

Crecimiento de Usuarios Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

% de Incremento 1.25 1.25 1.25 1.25

Usuarios 105,500.00                131,875.00                       164,843.75                               206,054.69                  257,568.36      
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Anexo 28: Cotización Revista Properties 

 

 

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

 

 

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

 

 

 

 

http://theleanstartup.com/principles
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Anexo 32: Flujograma de proceso de validación de comentarios 
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Anexo 33: Propuesta Creación APP 

 

Fuente: Cotización Recibida de Asesoría de Tecnología de Información Profesional 
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Anexo 34: Carta Gantt 
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Anexo 35: Propuesta Regus Panamá 
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Anexo 36: Crecimientos de Aplicaciones Móviles 
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Anexo 37: Inversión Activos Iniciales 

 

 

Tipo de Activo Cantidad Precio Total

Equipos de Oficina

Computadoras 4 600.00B/.       2,400.00B/.      

Celulares de Vendedores 2 200.00B/.       400.00B/.         

Impresora 1 300.00B/.       300.00B/.         

Impresora Fiscal 1 600.00B/.       600.00B/.         

Utiles de Oficina 1 1,200.00B/.    1,200.00B/.      

4,900.00B/.      

Tipo de Activo Cantidad Precio Total

Equipos de Oficina

Computadoras 1 600.00B/.       600.00B/.         

Celulares de Vendedores 1 200.00B/.       200.00B/.         

800.00B/.         

Tipo de Activo Cantidad Precio Total

Equipos de Oficina

Computadoras 2 600.00B/.       1,200.00B/.      

1,200.00B/.      

Precio Total

17,700.00B/.    

Precio Total

Fuente: Elaboracion Propia

Re-inversion activos intangibles

Tipo de Activo

Inversion en posibles modificaciones y 

actualizaciones nuevas en la aplicación.
2,000.00B/.    2,000.00B/.      

Fuente: Elaboracion Propia

Inversion Activos Iniciales

Inversion Activos Año 2

Inversion Activos Intangibles

Tipo de Activo

Creacion de App, Portal Web, Imagen Corporativa, 

Video Promocional, Base de Datos y Sistema de 

Seguridad 17,700.00B/.  17,700.00B/.    

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Total

Total

Total

Inversion Activos Año 3

Total
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Anexo 38: Análisis de Sensibilidad 
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Anexo 39: Gastos de Puesta en Marcha 

 

Anexo 40: Gastos Estimados 

 

 

 

 

 

Tipo de Gasto Precio

2 meses Alguiler y Deposito (3,669.60)B/.  

Constitucion Empresa / Abogados (2,500.00)B/.  

Total (6,169.60)B/.  

Gastos de Puesta en Marcha

Fuente: Elaboracion Propia

Tipo de Costo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Alquiler 21,348.00B/.  21,348.00B/.  30,708.00B/.  30,708.00B/.  30,708.00B/.  

Uber for Business 5,200.00B/.    7,800.00B/.    7,800.00B/.    7,800.00B/.    7,800.00B/.    

Servicios Basicos

Telefono Oficina 250.00B/.       250.00B/.       250.00B/.       250.00B/.       250.00B/.       

Planes de Celular 1,440.00B/.    2,160.00B/.    2,160.00B/.    2,160.00B/.    2,160.00B/.    

Material de Oficina 1,200.00B/.    1,200.00B/.    1,200.00B/.    1,200.00B/.    1,200.00B/.    

Servidores Web -B/.             600.00B/.       1,200.00B/.    2,400.00B/.    4,800.00B/.    

Total 29,438.00B/.  33,358.00B/.  43,318.00B/.  44,518.00B/.  46,918.00B/.  

Total Gasto de Ventas 8,090.00B/.    12,010.00B/.  12,610.00B/.  13,810.00B/.  16,210.00B/.  

Gastos Totales

Fuente: Elaboracion Propia

Tipo de Costo Precio

Alquiler Oficina 5 Personas 1,529.00B/.    

Alquiler Oficina 8 Personas 2,159.00B/.    

Estacionamiento x Persona 50.00B/.         

Mensual Año 1 1,779.00B/.    

Mensual Resto 2,559.00B/.    

Gasto Alquiler

Fuente: Elaboracion Propia

Total Semanal x Vendedor 50.00B/.         

Anual Año 1 5,200.00B/.    

Anual Resto 7,800.00B/.    

Fuente: Elaboracion Propia

Gastos Transporte

Tipo de Costo

Uber for Business
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Anexo 41: Gastos de Marketing 

 

Anexo 42: Depreciación y Amortización 

 

 

Tipo de Gasto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Community Management 12,000.00B/.  12,000.00B/.  -B/.             -B/.             -B/.             

Revista Inmobilia 949.00B/.       949.00B/.       949.00B/.       949.00B/.       949.00B/.       

Revista Properties 727.00B/.       727.00B/.       727.00B/.       727.00B/.       727.00B/.       

Google Adwords 3,600.00B/.    3,600.00B/.    3,600.00B/.    3,600.00B/.    3,600.00B/.    

Feria Hogar Novey 9,000.00B/.    9,000.00B/.    9,000.00B/.    9,000.00B/.    9,000.00B/.    

Totales Anuales 26,276.00B/.  26,276.00B/.  14,276.00B/.  14,276.00B/.  14,276.00B/.  

Totales Mensuales 2,189.67B/.    2,189.67B/.    1,189.67B/.    1,189.67B/.    1,189.67B/.    

Gastos de Marketing

Fuente: Elaboracion Propia

Activos Fijos

Año 0

Equipo de Oficina

Computadoras 2,400.00B/.     5 480.00B/.                    40.00B/.                         -B/.                 

Equipo Adicional 2,500.00B/.     10 250.00B/.                    20.83B/.                         1,250.00B/.        

Total 4,900.00B/.     730.00B/.                    60.83B/.                         1,250.00B/.        

Activos Intangibles

App Movil 17,700.00B/.   10 1,770.00B/.                 147.50B/.                       8,850.00B/.        

Total 3,230.00B/.                 208.33B/.                       10,100.00B/.      

Activos Fijos

Año 2

Equipo de Oficina

Computadoras 600.00B/.        5 120.00B/.                    10.00B/.                         -B/.                 

Equipo Adicional 200.00B/.        10 20.00B/.                      1.67B/.                           100.00B/.           

Total 800.00B/.        140.00B/.                    11.67B/.                         100.00B/.           

Activos Fijos

Año 3

Equipo de Oficina

Computadoras 1,200.00B/.     5 240.00B/.                    20.00B/.                         -B/.                 

Total 1,200.00B/.     240.00B/.                    20.00B/.                         -B/.                 

Año Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Depreciacion 730.00B/.        870.00B/.     1,110.00B/.                 1,110.00B/.                    1,110.00B/.        

Amortizacion 1,770.00B/.     1,770.00B/.  1,770.00B/.                 1,770.00B/.                    1,770.00B/.        

Depreciacion Anual Depreciacion Mensual Valor Contable

Valor Total Años Depreciacion Anual Depreciacion Mensual Valor Contable

Depreciaciones Totales

Fuente: Elaboracion Propia

Depreciacion Año 0

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Depreciacion Año 2

Depreciacion Año 3

Valor Total Años Depreciacion Anual Depreciacion Mensual Valor Contable

Valor Total Años
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Anexo 43: Salarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Puesto Gerente Administrativo Gerente de Marketing Jefe de Ventas Vendedor Desarrollador

Salario 1,500.00B/.                    2,000.00B/.                     1,200.00B/.      800.00B/.         1,500.00B/.      

Anual sin XIII 18,000.00B/.                  24,000.00B/.                   14,400.00B/.    9,600.00B/.      18,000.00B/.    

Anual con XIII 19,500.00B/.                  26,000.00B/.                   15,600.00B/.    10,400.00B/.    19,500.00B/.    

Puestos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Cantidad Final

Gerente Administrativo 19,500.00B/.                  20,085.00B/.                   20,687.55B/.    21,308.18B/.    21,947.42B/.    1

Gerente de Marketing -B/.                             -B/.                              26,000.00B/.    26,780.00B/.    27,583.40B/.    1

Jefe de Ventas 15,600.00B/.                  16,068.00B/.                   16,550.04B/.    17,046.54B/.    17,557.94B/.    1

Vendedor 10,400.00B/.                  21,112.00B/.                   32,145.36B/.    33,109.72B/.    34,103.01B/.    3

Desarrollador 19,500.00B/.                  20,085.00B/.                   40,187.55B/.    41,393.18B/.    42,634.97B/.    2

Totales Anuales 65,000.00B/.                  77,350.00B/.                   135,570.50B/.  139,637.62B/.  143,826.74B/.  

Totales Mensuales 5,416.67B/.                    6,445.83B/.                     11,297.54B/.    11,636.47B/.    11,985.56B/.    

Puestos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Cantidad Final

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

Gerente de Marketing -B/.                             -B/.                              24,000.00B/.    24,001.03B/.    24,002.06B/.    1

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

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

Desarrollador 18,000.00B/.                  18,540.00B/.                   37,096.20B/.    38,209.09B/.    39,355.36B/.    2

Totales 60,000.00B/.                  71,400.00B/.                   125,142.00B/.  128,177.29B/.  131,303.61B/.  

Salarios

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Total con XIII ( Total Gasto Salarios)

Total sin XII (Para calculo de Prestaciones)

XIII Anual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Gerente Administrativo 1,500.00B/.                    1,545.00B/.                     1,591.35B/.      1,639.09B/.      1,688.26B/.      

Gerente de Marketing -B/.                             -B/.                              2,000.00B/.      2,060.00B/.      2,121.80B/.      

Jefe de Ventas 1,200.00B/.                    1,236.00B/.                     1,273.08B/.      1,311.27B/.      1,350.61B/.      

Vendedor 800.00B/.                       1,624.00B/.                     2,472.72B/.      2,546.90B/.      2,623.31B/.      

Desarrollador 1,500.00B/.                    1,545.00B/.                     3,091.35B/.      3,184.09B/.      3,279.61B/.      

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

Totales XIII Mes

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 44: Prestaciones y Reservas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Prestaciones Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

S. Social 7,350.00B/.                    8,746.50B/.                     15,329.90B/.    15,701.72B/.    16,084.69B/.    

S. Educ 900.00B/.                       1,071.00B/.                     1,877.13B/.      1,922.66B/.      1,969.55B/.      

S. Social XIII 416.67B/.                       495.84B/.                        869.05B/.         895.12B/.         921.97B/.         

Totales Anuales 8,666.67B/.                    10,313.34B/.                   18,076.07B/.    18,519.50B/.    18,976.22B/.    

Totales Mensuales 722.22B/.                       859.44B/.                        1,506.34B/.      1,543.29B/.      1,581.35B/.      

Reservas Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Vacaciones 5,454.00B/.                    6,490.26B/.                     11,375.41B/.    11,651.32B/.    11,935.50B/.    

XIII Mes 5,000.04B/.                    5,950.05B/.                     10,428.58B/.    10,681.53B/.    10,942.05B/.    

Indemnización 195.87B/.                       233.09B/.                        408.53B/.         418.44B/.         428.65B/.         

Prima de Antigüedad 1,154.40B/.                    1,373.73B/.                     2,407.73B/.      2,466.13B/.      2,526.28B/.      

Totales Mensuales 11,804.31B/.                  14,047.13B/.                   24,620.25B/.    25,217.41B/.    25,832.48B/.    

Totales Anuales 983.69B/.                       1,170.59B/.                     2,051.69B/.      2,101.45B/.      2,152.71B/.      

Fuente: Elaboracion Propia

Prestaciones

Reservas

Fuente: Elaboracion Propia

Seguro Social 12.25%

Seguro Educativo 1.50%

Prima Antigüedad 1.92%

Indemnizacion 0.33%

Vacaciones 9.09%

Decimo Tercer Mes 8.33%

Porcentajes por Ley

Porcentajes Prest & Reservas

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 45: Estado de Resultados Anual 

 

 

Anexo 46: Estado de Resultados Mensual 

 

 

 

 

 

 

Estado de Resultados Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos estimados 264,456.68B/.   296,191.48B/.   331,734.45B/.     371,542.59B/.     416,127.70B/.     

Gastos de Ventas (8,090.00)B/.      (12,010.00)B/.    (12,610.00)B/.      (13,810.00)B/.      (16,210.00)B/.      

Utilidad Bruta 256,366.68B/.   284,181.48B/.   319,124.45B/.     357,732.59B/.     399,917.70B/.     

Gasto de Personal

Salario (65,000.00)B/.    (77,350.00)B/.    (136,758.05)B/.    (140,860.79)B/.    (145,086.62)B/.    

Prestaciones (8,666.67)B/.      (10,313.34)B/.    (18,076.07)B/.      (18,519.50)B/.      (18,976.22)B/.      

Reservas (11,804.31)B/.    (14,047.13)B/.    (24,620.25)B/.      (25,217.41)B/.      (25,832.48)B/.      

Total Gasto de Personal (85,470.98)B/.    (101,710.47)B/.  (179,454.38)B/.    (184,597.70)B/.    (189,895.31)B/.    

Gastos de marketing y publicidad (26,276.00)B/.    (26,276.00)B/.    (14,276.00)B/.      (14,276.00)B/.      (14,276.00)B/.      

Gastos de alquiler (21,348.00)B/.    (21,348.00)B/.    (30,708.00)B/.      (30,708.00)B/.      (30,708.00)B/.      

Total Gastos (133,094.98)B/.  (149,334.47)B/.  (224,438.38)B/.    (229,581.70)B/.    (234,879.31)B/.    

Utilidad Operacional 123,271.69B/.   134,847.01B/.   94,686.08B/.       128,150.89B/.     165,038.39B/.     

Depreciación (730.00)B/.         (870.00)B/.         (1,100.00)B/.        (1,100.00)B/.        (1,100.00)B/.        

Amortización (1,770.00)B/.      (1,770.00)B/.      (1,770.00)B/.        (1,770.00)B/.        (1,770.00)B/.        

Utilidad antes de impuestos 120,771.69B/.   132,207.01B/.   91,816.08B/.       125,280.89B/.     162,168.39B/.     

Impuestos (25%) (30,192.92)B/.    (33,051.75)B/.    (22,954.02)B/.      (31,320.22)B/.      (40,542.10)B/.      

Utilidad Neta 90,578.77B/.     99,155.26B/.     68,862.06B/.       93,960.67B/.       121,626.29B/.     

Utilidad Neta (%) 34% 33% 21% 25% 29%

Estado de Resultados Anual

Fuente: Elaboracion Propia

Estado de Resultados Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos estimados -B/.                -B/.                -B/.                  -B/.                  -B/.                  -B/.              22,038.06B/.   22,038.06B/.   22,038.06B/.   22,038.06B/.   22,038.06B/.   22,038.06B/.   

Gastos de Ventas (674.17)B/.         (674.17)B/.         (674.17)B/.           (674.17)B/.           (674.17)B/.           (674.17)B/.       (674.17)B/.       (674.17)B/.       (674.17)B/.       (674.17)B/.       (674.17)B/.       (674.17)B/.       

Utilidad Bruta (674.17)B/.         (674.17)B/.         (674.17)B/.           (674.17)B/.           (674.17)B/.           (674.17)B/.       21,363.89B/.   21,363.89B/.   21,363.89B/.   21,363.89B/.   21,363.89B/.   21,363.89B/.   

Gasto de Personal

Salario (5,416.67)B/.      (5,416.67)B/.      (5,416.67)B/.        (5,416.67)B/.        (5,416.67)B/.        (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    (5,416.67)B/.    

Prestaciones (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)B/.       

Reservas (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)B/.       

Total Gasto de Personal (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)B/.    

Gastos de marketing y publicidad (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)B/.    

Gastos de alquiler (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)B/.    

Total Gastos (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)B/.  

Utilidad Operacional (11,765.42)B/.    (11,765.42)B/.    (11,765.42)B/.      (11,765.42)B/.      (11,765.42)B/.      (11,765.42)B/.  10,272.64B/.   10,272.64B/.   10,272.64B/.   10,272.64B/.   10,272.64B/.   10,272.64B/.   

Depreciación (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)B/.         

Amortización (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)B/.       

Utilidad antes de impuestos (11,973.75)B/.    (11,973.75)B/.    (11,973.75)B/.      (11,973.75)B/.      (11,973.75)B/.      (11,973.75)B/.  10,064.31B/.   10,064.31B/.   10,064.31B/.   10,064.31B/.   10,064.31B/.   10,064.31B/.   

Impuestos (25%) 2,993.44B/.       2,993.44B/.       2,993.44B/.         2,993.44B/.         2,993.44B/.         2,993.44B/.     (2,516.08)B/.    (2,516.08)B/.    (2,516.08)B/.    (2,516.08)B/.    (2,516.08)B/.    (2,516.08)B/.    

Utilidad Neta (8,980.31)B/.      (8,980.31)B/.      (8,980.31)B/.        (8,980.31)B/.        (8,980.31)B/.        (8,980.31)B/.    7,548.23B/.     7,548.23B/.     7,548.23B/.     7,548.23B/.     7,548.23B/.     7,548.23B/.     

Estado de Resultados Mensual

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 47: Capital de Trabajo Mensual 

 

Anexo 48: Capital de Trabajo Anual 

 

Anexo 49: Flujo de Caja Anual 

 

 

 

 

 

Año Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos -B/.                  -B/.                   -B/.                     -B/.                     -B/.                    -B/.                 22,038.06B/.    22,038.06B/.    22,038.06B/.    22,038.06B/.    22,038.06B/.    22,038.06B/.    

Costos (674.17)B/.           (674.17)B/.            (674.17)B/.              (674.17)B/.              (674.17)B/.             (674.17)B/.          (674.17)B/.        (674.17)B/.        (674.17)B/.        (674.17)B/.        (674.17)B/.        (674.17)B/.        

Gastos (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)B/.   

Saldos (11,765.42)B/.      (11,765.42)B/.       (11,765.42)B/.         (11,765.42)B/.         (11,765.42)B/.        (11,765.42)B/.     10,272.64B/.    10,272.64B/.    10,272.64B/.    10,272.64B/.    10,272.64B/.    10,272.64B/.    

Saldo Acumulado (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)B/.     

Capital de Trabajo Mensual

Fuente: Elaboracion Propia

Año Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos 519,000.00B/.     771,900.00B/.       1,037,250.00B/.     1,297,500.00B/.     1,556,250.00B/.    

Costos (29,438.00)B/.      (33,358.00)B/.       (43,318.00)B/.         (44,518.00)B/.         (46,918.00)B/.        

Gastos (133,094.98)B/.    (149,334.47)B/.     (224,438.38)B/.       (229,581.70)B/.       (234,879.31)B/.      

Saldos 356,467.02B/.     954,592.47B/.       1,305,006.38B/.     1,571,599.70B/.     1,838,047.31B/.    

Saldo Acumulado 356,467.02B/.     1,311,059.49B/.    2,616,065.86B/.     4,187,665.56B/.     6,025,712.87B/.    

Capital de Trabajo Anual

Fuente: Elaboracion Propia

Flujo de Caja Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos estimados 264,456.68B/.   296,191.48B/.   331,734.45B/.     371,542.59B/.      B/.     416,127.70 

Gasto de Ventas (8,090.00)B/.      (12,010.00)B/.    (12,610.00)B/.      (13,810.00)B/.       B/.     (16,210.00)

Margen de contribucion 256,366.68B/.   284,181.48B/.   319,124.45B/.     357,732.59B/.      B/.    399,917.70 

Gastos administrativos (133,094.98)B/.  (149,334.47)B/.  (224,438.38)B/.    (229,581.70)B/.     B/.   (234,879.31)

EBITDA 123,271.69B/.   134,847.01B/.   94,686.08B/.       128,150.89B/.      B/.    165,038.39 

Drepeciacion (730.00)B/.         (870.00)B/.         (1,100.00)B/.        (1,100.00)B/.         B/.       (1,100.00)

Amortizacion (1,770.00)B/.      (1,770.00)B/.      (1,770.00)B/.        (1,770.00)B/.         B/.       (1,770.00)

EBIT 120,771.69B/.   132,207.01B/.   91,816.08B/.       125,280.89B/.      B/.    162,168.39 

Impuestos (25%) (30,192.92)B/.    (33,051.75)B/.    (22,954.02)B/.      (31,320.22)B/.      (40,542.10)B/.      

Resultados despues de impuestos 90,578.77B/.     99,155.26B/.     68,862.06B/.       93,960.67B/.        B/.    121,626.29 

Depreciacion 730.00B/.          870.00B/.          1,100.00B/.         1,100.00B/.          B/.         1,100.00 

Amortizacion 1,770.00B/.       1,770.00B/.       1,770.00B/.         1,770.00B/.          B/.         1,770.00 

NOPAT 93,078.77B/.     101,795.26B/.   71,732.06B/.       96,830.67B/.        B/.    124,496.29 

CAPEX (22,600.00)B/.   (2,800.00)B/.      (2,200.00)B/.        (2,000.00)B/.         B/.       (2,000.00)

Gastos de puesta en marcha (6,169.60)B/.     

Flujo bruto 93,078.77B/.     98,995.26B/.     69,532.06B/.       94,830.67B/.        B/.    122,496.29 

Capital de trabajo (70,592.49)B/.    B/.       70,592.49 

Valor de desecho -B/.                B/.       10,200.00 

Flujo neto (99,362.09)B/.   93,078.77B/.     98,995.26B/.     69,532.06B/.       94,830.67B/.        B/.    203,288.78 

Flujo de Caja Anual

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 50: Punto de Equilibrio 

 

 

Anexo 51: VAN, TIR y Payback 

 

Anexo 52: Efectivo en Caja 

 

 

 

 

 

Punto de Equilibrio Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Gastos Administrativos 133,094.98B/.   149,334.47B/.   224,438.38B/.     229,581.70B/.     234,879.31B/.     

Gasto de Ventas 8,090.00B/.       12,010.00B/.     12,610.00B/.       13,810.00B/.       16,210.00B/.       

Total 141,184.98B/.   161,344.47B/.   237,048.38B/.     243,391.70B/.     251,089.31B/.     

Costo Unitario*

Basico 36,830.86B/.     42,089.86B/.     61,838.71B/.       63,493.49B/.       65,501.56B/.       

Intermedio 49,107.82B/.     56,119.81B/.     82,451.61B/.       84,657.98B/.       87,335.41B/.       

Premium 55,246.30B/.     63,134.79B/.     92,758.06B/.       95,240.23B/.       98,252.34B/.       

Precio Unitario

Basico 900.00B/.          900.00B/.          900.00B/.            900.00B/.            900.00B/.            

Intermedio 1,200.00B/.       1,200.00B/.       1,200.00B/.         1,200.00B/.         1,200.00B/.         

Premium 1,350.00B/.       1,350.00B/.       1,350.00B/.         1,350.00B/.         1,350.00B/.         

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

Analisis de Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion Propia

VAN 294,103.78B/.  

TIR 93%

Tasa de Capital 11.42%

Payback Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Flujo Neto (99,362.09)B/.   153,464.62B/.   165,098.76B/.   115,440.10B/.     157,471.11B/.      B/.     274,172.97 

Flujo Acumulado (99,362.09)B/.   54,102.53B/.     219,201.29B/.   334,641.38B/.     492,112.49B/.      B/.     766,285.47 

PB 0.65

Efectivo en Caja Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Actividades de Inversion

Capex (28,769.60)B/.                          

Actividades de Financiamiento

Aportes accionistas 99,362.09B/.                           

Flujo Neto 70,592.49B/.                           93,078.77B/.               98,995.26B/.         69,532.06B/.             94,830.67B/.            B/.             122,496.29 

Saldo anterior -B/.                                      70,592.49B/.               163,671.26B/.       262,666.52B/.           332,198.58B/.         427,029.24B/.              

Total 70,592.49B/.                           163,671.26B/.             262,666.52B/.       332,198.58B/.           427,029.24B/.         549,525.53B/.              

Efectivo en Caja

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 53: Balance General Proyectado 

 

 

Balance General Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Activos

Activos Circulantes

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

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

Activos Fijos

Mobiliario -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      

Depreciacion acumulada -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      

Equipos de Oficina Neto 4,900.00B/.             4,900.00B/.             4,970.00B/.             5,300.00B/.             4,190.00B/.             3,080.00B/.             

Depreciacion acumulada -B/.                      (730.00)B/.               (870.00)B/.               (1,110.00)B/.            (1,110.00)B/.            (1,110.00)B/.            

Total de Activos Fijos 4,900.00B/.             4,900.00B/.             4,970.00B/.             5,300.00B/.             4,190.00B/.             3,080.00B/.             

Otros Activos

Creacion de Pagina Web y App 17,700.00B/.           17,700.00B/.           15,930.00B/.           14,160.00B/.           12,390.00B/.           10,620.00B/.           

Amortización -B/.                      (1,770.00)B/.            (1,770.00)B/.            (1,770.00)B/.            (1,770.00)B/.            (1,770.00)B/.            

Gastos de puesta en marcha 6,169.60B/.             -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      

Total de Otros Activos 23,869.60B/.           17,700.00B/.           15,930.00B/.           14,160.00B/.           12,390.00B/.           10,620.00B/.           

TOTAL DE ACTIVOS 99,362.09B/.           189,940.86B/.         289,096.12B/.         357,958.18B/.         451,918.84B/.         573,545.13B/.         

PASIVOS -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      

TOTAL DE PASIVOS -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      -B/.                      

PATRIMONIO

Aportes de accionistas 99,362.09B/.           99,362.09B/.           99,362.09B/.           99,362.09B/.           99,362.09B/.           99,362.09B/.           

Utilidades retenidas -B/.                      -B/.                      90,578.77B/.           189,734.03B/.         258,596.09B/.         352,556.75B/.         

Utilidad del Periodo -B/.                      90,578.77B/.           99,155.26B/.           68,862.06B/.           93,960.67B/.           121,626.29B/.         

TOTAL DE PATRIMONIO 99,362.09B/.           189,940.86B/.         289,096.12B/.         357,958.18B/.         451,918.84B/.         573,545.13B/.         

TOTAL DE PASIVOS Y PATRIMONIO 99,362.09B/.           189,940.86B/.         289,096.12B/.         357,958.18B/.         451,918.84B/.         573,545.13B/.         

Balance General Proyectado

Fuente: Elaboracion Propia


