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Resumen Ejecutivo

En la actualidad en Panama y Colombia estd en aumento la apertura de canchas y
espacios deportivos para practicar deportes en equipo 0 sesiones privadas de
entrenamiento. Sin embargo, la mayoria de los locales tienen un sistema de reserva
tradicional (WhatsApp, teléfono o de forma presencial) para poder gestionar el pago y la
reserva en linea y de manera rapida, esta necesidad es la que busca cubrir CanchaF4&cil,
donde el usuario pueda registrarse y realizar la gestidon de reserva en 3 pasos, donde

pueda calificar, comentar y ver las ventajas de los distintos espacios deportivos.

Para llevar a cabo el proyecto, se requiere una inyeccién de capital de $73.000 para cubrir
los gastos de puesta en marcha, capital de trabajo para el inicio de operaciones y
desarrollo de la plataforma, necesarios para el que la plataforma empiece a funcionar y se
empiecen a generar ingresos. El proyecto tiene un VAN de $94.938 al finalizar el afio 5,
con una tasa de descuento de 16.26% y una TIR de 29%, y con una certeza del 89.3% de

tener un VAN sea positivo.

En la etapa inicial se van a emitir 2 tipos de acciones, las acciones comunes que se emitiran
especificamente para los emprendedores con lo que tendran las decisiones de la empresa y
los establecera como propietarios de la compafia, y las acciones preferenciales destinadas

para los inversionistas, sin derecho a voto para las decisiones de la compainia.

Luego en el afo 2 previo a la entrada a Colombia se hara una emision de acciones
equivalente a $10.000, destinados a las mejoras en la aplicacién y a la inversién en
marketing para el ingreso a este pais que sera financiada con recursos propios de la
empresa Estas acciones seran de tipo preferencial, lo que dejara a la compafiia con un

capital suscrito total de $83.000.

En Panama el mercado potencial es de $969.000, para Colombia de $3.000.000 y se
estima un total de 47.654 usuarios de este tipo de servicios para Panama y 150.769 para

Colombia, lo que muestra el atractivo y potencial del proyecto.



Con funcionalidades que le agreguen valor al cliente apuntamos a la fidelizacion, como
reservar y pagar en linea, descuento en valor de las canchas, descuento en tiendas
afiliadas, acumulacion de puntos, armar torneos de futbol, registro de nivel de

rendimiento.

El equipo de CanchaFacil esta conformado por Carlos Alfonso es economista y administrador
de empresa y Pablo Vela es ingeniero en sistema con 10 afios de experiencia, funge como
arquitecto en tecnologia en el area bancaria. Las capacidades de ambos emprendedores
sumado a sus aprendizajes de liderazgo, gestion y finanza de la Universidad de Chile, les
permitira integrar habilidades y capacidades que aportan al funcionamiento operativo y

estratégico de la compaiiia.



l. Oportunidad de negocio

La gestidn de poder reservar y pagar para las personas que quieran jugar deporte con grupo
de amigos, o el propietario de la cancha que no tiene una plataforma para centralizar todas las
reservas es cada vez mas complejo ya que las reservas se hacen de manera manual, sin
quedar un registro, ni mayor informacion de locales cercas con disponibilidad y mayores
ventajas.

CanchaFacil cubre estas necesidades, donde los usuarios de la plataforma pueden auto
gestionar su reserva y pagar en linea, encontrando consolidado toda la informacion de los
espacios deportivos cercas, para practicar futbol u otro deporte, tendra la opcién de inscribirse
en pichanga, birrias o partiditos en caso que no tenga equipo para jugar, de igual manera los
propietarios de los espacios deportivos pueden tener acceso a la aplicacion de administracion,
donde puede revisar, aprobar, publicar beneficios y ventajas versus otras canchas cercas,
podran controlar y tomar acciones tempranas a las cancelaciones de ultimo momento, por
medio de penalidades al usuario que haya cancelado.

Se identifico la oportunidad de negocio por dos tendencias para el mercado de las reservas de
espacios deportivos o cancha, la baja tasa de ocupacion de canchas deportivas y el proceso
engorroso para poder hacer la reserva del espacio deportivo para jugar con amigos.

La baja tasa de ocupacion de las canchas deportivas al mes no supera el 43% para el caso en
la ciudad de Panama, y el 47% para el caso de la ciudad de Bogota (Ver anexo 1 -
Proyecciones de ocupacion de canchas deportivas en Panama y Colombia), ademas los
propietarios tienen la necesidad de tener un proceso automatizado de reserva con trazabilidad
de las horas con mayor y menor reserva.

El proceso de reserva de canchas, la percepcion del usuario es que los métodos actuales son
poco eficientes generando pérdida de tiempo. Acorde a la investigacion de mercado (Ver
Anexo N°2 - Encuesta sobre el proceso de reserva de canchas deportivas), el 60% de
reservas es por teléfono, y 20% de manera presencial, lo que involucra un tiempo importante
por parte de la persona que desea reservar, para llamar a la cancha, acercarse al lugar y
consignar el dinero para separar el cupo de la cancha, entre otros. También se pregunt6 a los

usuarios por que no le dedican mas horas al deporte en la semana, el 14% revelo que no



jugaban mas tiempo por lo demorado y el proceso tedioso para encontrar un escenario y

reservarlo. La satisfaccion de los clientes arrojo 4.8 sobre 7 en la escala de Likert.

l. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

La industria de reservas de CanchaFacil esta ubicado en el sector terciario, en
prestacion de servicios. La industria involucra diferentes actores que tienen influencia y
marcan una fuerte presencia al ser indispensable parte del ecosistema de actores como
son los clientes, proveedores, competidores, inversionistas, aliados y reguladores.

Hoy en dia los competidores para administrar las reservas y pago de canchas son
directos con el propietario de la cancha. No hay un competidor directo, los competidores
son los duefos de las canchas que vendrian siendo competidores indirectos. En la
region se identifican tres competidores que en el caso que decidan entrar al mercado
panamefios, esta Donde Juego de Argentina, CanchaYA de Colombia y EasyCancha de
Chile, en lo investigado estos proveedores no tienen visionado entrar al mercado
panameno.

Los proveedores estan los desarrolladores de la aplicacion y la plataforma, donde los
contactaremos para el desarrollo de la plataforma con interface para los usuarios y otra
interface para los propietarios de las canchas deportivas.

Los clientes son las personas que buscan de una cancha para hacer deporte con un
grupo de amigos o entrenar, se identifica que tienen un bajo poder de negociacion, ya
que el objetivo es simplificar el proceso de reserva de cancha, asi como tener nuevas
alternativas para practicar. Los propietarios de canchas recurso fundamental, es el que
provee el servicio que se quiere ofrecer, asi como generar transacciones como
intermediarios entre usuarios finales y proveedores. Los productos sustitutos estan los
que existen actualmente, canchas individualmente, siguen conviviendo con su portal
propio, y que van a recibir de igual manera reservas telefénicas y en vivo, CanchaFacil
no compite con los canales tradicionales, CanchaFacil es un complemento para una
mejor trazabilidad, mayor acceso para los clientes y bajar la carga operativa que implica
esto para los propietarios. La rivalidad entre competidores no se tienen competidores
directos para el servicio en administrar las reservas y cobros. Las barreras de entradas

son baja si nos enfocamos en las barreras legales, respecto a la inversion y puesta en



marcha vendria siendo media, al momento de iniciar operaciones es alta por la gestion
de socios que sean duefios de las canchas deportivas. La barrera de salida es baja en

el entorno legal y también es baja la salida del mercado por ser un negocio de servicio.

11l. Descripcion de la empresa y propuesta de valor
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CanchaFacil busca brindar una herramienta digital que permita a los usuarios buscar canchas
cercanas, poder comparar, tener informacion en tiempo real y poder gestionar su reserva de
manera comoda y simple. También permite a los propietarios de canchas la exposicidén de sus
instalaciones a los usuarios, una trazabilidad de horarios ocupados y disponibles para las
canchas en tiempo real, al igual que acceso estadisticas de ocupacion y venta, seguimiento a
clientes, etc. Como estrategia de crecimiento se plantea la expansion a Bogota (Colombia),
buscando poder consolidarse como el intermediario principal del mercado para gestionar de
manera facil y sencilla la reserva y el pago de espacios deportivos en Panama y Colombia,
generando valor al propietario de las canchas al disminuir la cancelacion en ultimo momento y
aumentando las horas de reserva. La misidn es la clave “proveer una herramienta para la
reserva comoda y simple de espacios deportivos para las personas que requieran el uso de
uno que busquen un grupo de personas para practicar algun deporte, y para que los
propietarios de espacios deportivos puedan administrar las reservas de sus canchas e

incrementen su tasa de ocupacion, la vision es ser el canal preferido de los usuarios de



espacios deportivos en Panama para buscar y reservar una cancha, al igual que la
herramienta niumero 1 para administraciéon de reservas por parte de los propietarios de

espacios deportivos, los valores son simplicidad, conectividad y respaldo.

V. Plan de Marketing

Los objetivos claros de Marketing definidos a corto (2 afios) y largo plazo (5 afios) deja en
claro el camino a recorrer para la consolidacion y madurez. CanchaFacil tendra estrategias
enfocada en un segmento concentrado inicialmente al futbol, y se segmentara por patrones
geograficos, demograficos y psicograficos. El objetivo para cada segmento es buscar la
herramienta que convierta en un facilitador para las personas a la hora de buscar practicar
deporte, mediante informacién clara, simplicidad y facilidad de pago. Para el servicio ofrecido
por CanchaFacil, su factor diferenciador de la forma tradicional de las reservas de espacios
deportivos, es la interfaz amigable y dinamica para web y movil, con informacion en tiempo
real. Los factores diferenciadores y valiosos que le brindara CanchaFacil esta la reserva en 3
pasos, informacion en linea de disponibilidad, unirse a un juego improvisado (birria o partidito)
y poder saber el ranking de las canchas que son las mas valoradas (Anexo 21 — Navegacion
por la plataforma).

La estrategia de precio en las reservas por la plataforma, al darle al usuario una opciéon mucho
mas rapida y mas comoda para reservar al instante, estas bondades se ven reflejadas en una
disponibilidad a pagar de algunos usuarios por este servicio, esto se toma en cuenta con los
precios promedio en Panama ($60 por hora) se establece una comisién del 5% equivalente a
$3 por reserva y se mantiene para todas las reserva por 6 meses mientras se difunde la
plataforma y se van inscribiendo usuarios.

Los negocios de canchas deportivas se tendran dos tipos de convenios, la suscripcion
mensual a 8.75% y recibira un portafolio de servicios mucho mas completo con ofertas
focalizadas a la base de datos de usuarios. La publicidad en las canchas sera otra linea de
negocio que se tiene prevista estar para el tercer afio y tendra costo variable dependiendo de
las caracteristicas de la publicidad, de su tamafo y de la negociaciéon con cada uno de los
propietarios, por lo cual la estrategia de precios se cerrara acorde a cada caso especifico. La
estrategia de distribucion sera por medio de plataforma web y moévil, redes sociales,

campanas focalizadas y publicidad en canchas afiliadas, se manejardn dos estrategias



competitivas, la de intimidad con el cliente y diferenciacion, calidad e innovacion en servicio.
La estimacién de la demanda inicial y de los servicios se recurrié a las estimaciones iniciales
para calcular el tamafio de mercado que se considerd en la ciudad de Panama y Bogota (Ver
Anexo 1y Anexo 7 — proyeccion de ocupacion de canchas en Panama y Colombia).

V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamano de las operaciones

La estrategia competitiva que tendra CanchaFacil sera la de diferenciacion, ya que se
trata de un servicio diferenciado para nuestros dos segmentos de cliente objetivos, los
usuarios finales y los propietarios de espacios vs lo que se encuentra actualmente en el
mercado. Para lograr la estrategia es de vital importancia poder cumplir con la promesa
de valor que se le quiere dar a los usuarios en cuanto a:

- Experiencia de Cliente: facilidad y comodidad, tanto para reservar y pagar, como para
administrar las reservas en el caso de los propietarios.

- Respaldo: en cuanto a garantizar que si se reserva el espacio estara para el usuario, y
en cuanto a que si el usuario reserva efectivamente vaya, o sea penalizado. Para
mitigar este riesgo, los usuarios deben cancelar por adelantado una parte de la reserva,
para que la cancha tenga la garantia. Igualmente, se pueden cambiar reservas o
cancelar si se hace en las 24 horas previas a la hora de manera gratuita, y se hace
dentro de las 10 horas previas a la hora, se tendra una penalidad de 6 dodlares que iran
para el propietario del espacio.

- Servicio Personalizado para Propietarios: capacitacion en manejo de software, y
servicio al cliente en caso de inquietudes o problemas. Seguimiento al manejo que le
esta dando cada propietario a la herramienta, y de cdmo evoluciona su ganancia y su

tasa de ocupacion.

5.2 Flujo de operaciones

Para poder ofrecer un servicio y una experiencia de cliente satisfactoria, el flujo de
operacion estara enfocado en el cliente. El desarrollo y operacion de la plataforma son

fundamentales, por lo cual lo hemos dividido en las siguientes fases:



Grafico 3: Flujo operaciones CanchaFacil
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Fuente: Elaboracion Propia

e Desarrollo y Puesta en Produccion:

Se contempla la coordinacién con el equipo infraestructura y tecnologia para el
desarrollo de la plataforma de CanchaFacil con el requerimiento de negocio, pruebas y
puesta en produccion, utilizando la metodologia Devops (Developer and Operations)
para poder agilizar el desarrollo, minimizando tiempo y asegurando calidad de la
plataforma. En esta fase se revisa al detalle cada paso que tiene que pasar el cliente

final, validando que la experiencia del cliente (Customer Journey) sea de referencia.

e Alianza con dueinos de canchas:

Tendremos acercamientos para la presentacion de la plataforma, destacando la
facilidad y beneficios de poder llevar la operacién, administracion y pagos, lograr que el
duefio de la cancha identifique los beneficios y compare la manera de como se hace
hoy en dia, dandoles la oportunidad de ser los primeros en Panama en estar afiliados
en la primera plataforma de reservas de cancha.

La primera cancha que buscaremos afiliar sera Punto23 de Felipe Baloy, veterano de la

seleccion de Panama, sera estratégica para el aumento de afiliaciones de canchas.
e Registro y Capacitacion de CanchaFacil a duenos de canchas:

Se coordinara una visita en sitio, para poder registrar la cancha con las capacidades y

servicio que brinda como estacionamiento, restaurante, bafos, cantidad de canchas y
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5.3

se brindara una capacitacién de la plataforma al duefio y personas de operaciones de

la cancha.

e Lanzamiento de CanchaFacil:
Se seleccionara una de las primeras canchas afiliadas, para realizar el lanzamiento de
la aplicacion, se invitara a medios de la prensa deportiva, se resaltara como la primera

plataforma en Panama para reservas y pagos en linea de canchas deportivas.

e Operacion de CanchaFacil:

Es la fase donde estara el proceso definidos en etapas previas, donde los aspectos
funcionales de la empresa para el registro, comision, gestion de cobros y mejora
continua del proceso internos y experiencia del cliente. También involucra la gestion
operativa en las canchas afiliadas con la plataforma, generando informacion de

productividad y eficiencia en el uso de los espacios deportivos de las canchas.

e Analisis y métricas de CanchaFacil:

Se hara Analisis del comportamiento de las reservas en las canchas, para poder
conocer informacion sobre la efectividad, poder cuantificar y determinar los resultados
arrojados de la aplicacion con las estrategias definidas, para poder tener mejoras
continuas, aplicando indicadores que le daran informacion importante a nuestros
clientes e informacion relevante a CanchaFacil para poder facilitar la toma de
decisiones. La generacién de informacion, para el analisis y las métricas de este punto

es un input relevante.

Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo inicia con la culminacion del plan de negocios en el cual se definiran los

principios organizacionales de la empresa, la propuesta de valor y objetivos de la empresa,

para poder dar inicio a la implementacidn del proyecto, que inicia por la creacidn y registro de

la empresa ante el ministerio de Comercio e Industria, Panama Emprende y el municipio de

Panama, y la legalizacion ante AMPYME para empresas pequefas y medianas, organizacion
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que exonera en los primeros dos anos el pago de impuesto de renta si se obtienen ganancias
(Berrocal, s.f.)" (Panama Emprende, s.f.) (Ministerio de Comercio e Industria, s.f.). Una vez se cree
la compafia, se iniciara el desarrollo de la plataforma, tanto para usuarios como para
propietarios, que tendra varias etapas (Ver Anexo 8 - del Gantt del proyecto). posteriormente
se debe desarrollar el material para las visitas a clientes, que estara compuesto por un corto
video que explica rapidamente las bondades de la herramienta a usuarios y propietarios, y los
slides de la presentacion que se mostrara a los propietarios para cerrar las primeras
suscripciones, junto con el material de capacitacion. Una vez se empiecen a cerrar las
suscripciones con los propietarios de espacios y se tenga una base de convenios en
diferentes puntos de la ciudad, se procedera a desarrollar los materiales de marketing con una
campafia de expectativa en redes sociales junto con el vocero contratado para el lanzamiento.
De manera paralela como se muestra en el Anexo 8 se debe iniciar el desarrollo de la
plataforma en conjunto entre el proveedor seleccionado y el lider de infraestructura, con su
posterior proceso de testeo y mejora para salir a produccion y tener lista la plataforma para el
lanzamiento y los primeros prototipos para las primeras visitas a clientes. Para el lanzamiento,
acorde a lo planteado en la estrategia de comunicacion, se tendra evento en la primera
cancha con la que se cerrara convenio, para contar con el apoyo de Panama Emprende
(PanamaEmprende, s.f.)?, y cubrimiento por parte de los medios de comunicacion escritos y
televisivos para empezar a tener notoriedad por parte de usuarios y propietarios, y de manera
paralela se tendra el comercial en partidos de la seleccion panamena de futbol en las
eliminatorias para el mundial Qatar 2022, al igual que publicidad en las redes sociales y en los
espacios con los que se tenga convenio, para empezar a captar usuarios y empezar a operar
el negocio. En el Anexo 8 se expone a detalle cada uno de los pasos del plan de

implementacion (Berrocal, s.f.).

54 Dotacion

Una vez se finalice el plan de negocios, al equipo de emprendedores se debe sumar el lider
de infraestructura que estara a cargo del desarrollo de la plataforma, testeo y posterior puesta

en produccion del sitio web en modo responsive (se adapta a todo tipo de pantalla) y la

1 http://www.pymerang.com/emprender/pasos-para-iniciar-un-negocio/licencias-y-registros/100-
requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama

2 https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about

12



aplicacién para dispositivos moviles. En conjunto con la empresa de desarrollo de la
plataforma movil, el lider de infraestructura se encargara de planificar, llevar a cabo y
supervisar las operaciones de la empresa con el objetivo de asegurar que todos los sistemas
estan funcionando correctamente con plataforma en linea de CanchaFacil.

Una vez se empiecen a realizar los primeros pilotos de la plataforma, se integrara al equipo el
Gerente general, que se encargara de la direccion administrativa y el desarrollo del negocio,
sera la cara de la comparfia ante los propietarios de espacios deportivos, al igual que se
encargara de las visitas a estos y del cierre de convenios. Al equipo del gerente general se
unira para el 5 mes también un analista de marketing, quien estara a cargo de todas las
actividades relacionadas al marketing de la compafia como: desarrollo de piezas publicitarias
(pendones, material web, redes sociales, pautas publicitarias en TV), seguimiento y desarrollo
de ofertas focalizadas para propietarios.

Una vez se tenga el lanzamiento y puesta en marcha de la plataforma se unira al equipo un
analista de tecnologia para el mes 6 con habilidades de atencién al cliente, que daran soporte
tanto a propietarios como a usuarios en cuanto a manejo de la aplicacion, inquietudes y
problemas con las confirmaciones, al igual que tendran dentro de sus actividades, cerrar y

lanzar al aire las birrias/partiditos/pichangas.

VI. Equipo del proyecto
6.1  Equipo gestor

El equipo gestor de CanchaFacil esta conformado por 2 profesionales los cuales se han
encargado del desarrollo del presente plan de negocios y continuaran con la implementacién
en la ciudad de Panama:

Carlos Alfonso: Economista y administrador con 6 afos de experiencia profesional en
desarrollo de proyectos de innovacion, prondsticos y planeamiento comercial y de ventas en
empresas de consumo masivo, lo que le permite dar soporte en cuanto a planificacion y
seguimiento del desarrollo del proyecto, manejo de equipos multifuncionales, prondsticos de
demanda y generacion de tacticas comerciales para CanchaF&cil, al igual que con una
importante red de contactos de ex futbolistas profesionales, administradores y propietarios de

canchas de futbol 5 en Colombia, su pais de origen.
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Pablo Vela: Es ingeniero en Sistema con 10 afios de experiencia profesional, lidera proyectos
de tecnologia bancarios con metodologia agiles y Devops, amplio conocimiento en proyectos
en la nube con Amazon AWS y Microsoft Azure.

Ha impulsado desarrollos bancarios como la banca moévil, implementacién de Core bancario y
gobierno de arquitectura empresarial con visién de todas las areas del negocio bancario,
maneja una amplia red de contactos de plataformas tecnoldgicas, desarrolladores de
aplicaciones, implementacion de aplicaciones moviles y contactos de duefios de canchas de

futbol en Panama, reporteros de medios deportivos y figuras del deporte nacional.

Con las capacidades de ambos emprendedores, sumado a sus aprendizajes de liderazgo,
gestion y finanzas en el MBA de la Universidad de Chile, les permitira integrar habilidades y
capacidades que aportan al funcionamiento operativo y estratégico de la compaifiia, llevando a
cabo sinergia en la visién del negocio, analisis del mercado y habilitadores tecnolégicos con

metodologias para el desarrollo de la innovacion presentada.

6.2 Estructura organizacional
La companiia va a manejar una estructura funcional, con dos areas principales, Marketing y
ventas, e Infraestructura y desarrollo tecnolégico.

Grafico 4: Organigrama afio 1y 2.

J

Lider de Tecnologia

A4

Analista de Soporte a Cliente Analista de Marketing

Fuente: Elaboracion Propia
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Gerente General: sera la cara visible de la compafiia ante propietarios de los espacios
deportivos y figura lider de la companiia. Su principal funcién es la de cerrar convenios
con propietarios, exponiéndoles los beneficios de la plataforma para el crecimiento de
Su negocio y como una ampliacion de su vitrina, por lo que debe tener un discurso y
presentacion vendedora acerca de los beneficios de CanchaFacil. Estara a la cabeza
del desarrollo del evento de lanzamiento. Dentro de su carga operativa estan las visitas
a nuevas canchas, y reuniones de seguimiento con los propietarios. Al ser la cabeza de
la compania esta dentro de sus funciones el desarrollo de la cultura organizacional de
la compania, enfocada hacia el servicio al cliente, la simplicidad y la innovacién. Hace
parte de la junta directiva de la compainia como responsable de las operaciones de la
compainia, por lo cual se busca un perfil ejecutivo, con pasion por el deporte, con buena

capacidad de negociacion y de entablar relaciones de largo plazo con los propietarios.

Lider de Tecnologia: es el encargado de plasmar la propuesta de valor de la
companiia en la plataforma y software para los propietarios, y de velar por que se
cumplan en la plataforma los valores de simplicidad, comodidad y rapidez a la hora de
realizar una reserva de un espacio deportivo. Sera la persona que encabece el
desarrollo de la plataforma junto con los desarrolladores externos para cada uno de los
modulos planteados anteriormente, al igual que cada una de las etapas para el
lanzamiento, como pruebas, pilotos y salida a produccion. Tendra a cargo dos
analistas de soporte a cliente, para garantizar una experiencia superior a usuarios y
propietarios que usen la plataforma. Debe tener experiencia en manejo de proyectos

tecnologicos y experiencia en relacionamiento con desarrolladores.

Analista de Marketing y ventas: esta encargado de todas las actividades de
marketing de la compafia y de garantizar de que el mensaje llegue de manera
adecuada a cada uno de los stakeholders de la compafia. De este modo, es el
encargado del desarrollo de los materiales publicitarios de la compaiia que estaran en
redes sociales, en la pagina web, los pendones que se tendran en los espacios
deportivos suscritos, del desarrollo de las pautas publicitarias para TV. Una vez se

haga efectivo el lanzamiento, sera el encargado de desarrollar junto con los
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propietarios las ofertas focalizadas a usuarios, coordinando en conjunto con los
analistas de tecnologia para que se pongan en marcha. Otra de sus funciones esta
relacionada con los programas de responsabilidad social de la compainiia, ya que es el
encargado de su desarrollo, implementacion y seguimiento. De igual manera una vez
empiecen a despegar los convenios con propietarios, se encarga de hacerles
seguimiento, visitas y acompanamiento al gerente general en busqueda de nuevos

convenios.

e Analista de soporte a cliente PA: estd encargado de brindar soporte y control de las
diferentes caracteristicas de la plataforma tanto para usuarios como para propietarios,
asi como del mantenimiento general de la aplicacion y el sitio web de la compafiia.
ingresara a la compania a partir del segundo trimestre del afio 1, una vez ya se tenga
una base de clientes robusta y se empiecen a generar mas incidentes, y ofertas
focalizadas. De igual modo, es el encargado de realizar las capacitaciones a
profundidad para los duefios o administradores de espacios, asi como el principal punto
de contacto en caso de cualquier inquietud. También estara a cargo de todo lo
relacionado con el médulo de ofertas focalizadas por parte de propietarios suscritos, y
del médulo de birrias/partiditos/pichangas, ya que dentro de sus responsabilidades y
objetivos del cargo estan la ejecucion eficiente de estas.

Acorde al plan de escalamiento que se ha propuesto, para el tercer afio se tiene previsto el
lanzamiento de la plataforma en Colombia, con lo cual la estructura organizacional debe
crecer, creando una estructura matricial, en una dimensién dividida por funciones y en otra por

geografia. En el grafico 5, se puede observar la estructura para el afio 3.

Grafico 5: Organigrama con la entrada en Colombia afio 3.
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Lider de Tecnologia Coordinador de Marketing CO

I l v
Analista de Soporte a Cliente PA Analista de Soporte a Cliente CO Analista de Marketing PA

Fuente: Elaboracion Propia

Dentro del plan de escalamiento, al ingresar al mercado colombiano se requiere un equipo

que esté en el pais y que atienda directamente las necesidades de este mercado. Para esto

se estaria creando un gerente de operaciones Colombia, que reportara directamente al

gerente general, y que funcionara como cabeza del pais y a la vez tendra roles que realiza el

gerente general para la ciudad de Panama. Bajo su estructura se creara la posicion de

coordinador de Marketing, con una serie de responsabilidades similares a las del lider de

Marketing como se expone a continuacion, y se tendran un analista de Soporte y uno de

soluciones que reportan tanto al gerente de operaciones de Colombia como al gerente de

infraestructura.

Analista de Soporte a Cliente CO: esta encargado de brindar soporte y control de las
diferentes caracteristicas de la plataforma tanto para usuarios como para propietarios,
asi como del mantenimiento general de la aplicacion y el sitio web de la compafnia. De
igual modo, es el encargado de realizar las capacitaciones a profundidad para los
duenos o administradores de espacios, asi como el principal punto de contacto en caso
de cualquier inquietud. También estara a cargo de todo lo relacionado con el médulo de
ofertas focalizadas por parte de propietarios suscritos, y del médulo de birrias/partiditos/
pichangas, ya que dentro de sus responsabilidades y objetivos del cargo estan la
ejecucion eficiente de estas.

Coordinador de Marketing y ventas: reportara al CEO directamente y dentro de sus
funciones estara todo lo relacionado a las actividades de Marketing de Colombia, como
el lanzamiento, coordinacion con el vocero de la compafia, desarrollo y localizacién de

pendones y redes sociales. Una vez se haga efectivo el lanzamiento, sera el encargado
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de desarrollar junto con los propietarios las ofertas focalizadas a usuarios, coordinando
en conjunto con los analistas de tecnologia para que se pongan en marcha. Otra de
sus funciones esta relacionada con los programas de responsabilidad social de la
compafia, ya que es el encargado de su desarrollo, implementacién y seguimiento. Al
ser la persona con base en Colombia, también se va a encargar de dar soporte para el
acompafnamiento a clientes y en el cierre de nuevos convenios, por lo que se requiere

una persona con habiidades sociales y de ventas.

6.3 Incentivos y compensaciones

La compensacion de cada cargo esta estructurada acorde al nivel jerarquico y experiencia
requerida para cada cargo, al igual que el promedio de salarios para cada pais. De igual
manera para algunos cargos hay incentivos por cumplimiento de meta de ventas, y para todos
los empleados se va a manejar un sistema de bono anual al que se llega tanto por
rendimiento personal como rendimiento de la compaifia.

Tabla 6: Salarios por cargo

remuneracién mensual délares
Gerente general 2000
Lider infraestructura 1500
Analista Marketing y venta 800
Coordinador Marketing y

ventas CO 1200
Analista soluciones PA 800
Analista soluciones CO 600

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al sistema de compensacion, adicional al salario mensual descrito anteriormente
para cada empleado se va a contar con un bono anual que va a variar acorde a los resultados
de la empresa y los resultados personales de cada empleado acorde a su evaluacion de
desempefio y que se empezara a pagar a partir del afio 2. Este bono es de 1 Salario adicional
a lo previsto por la ley (decimotercero para el caso de Panama, prima para el caso de
Colombia), y va a estar compuesto por:

- 40% rendimiento general de la empresa: indicador de crecimiento en ventas vs AA

(para el primer ano seria cumplimiento vs prondstico), indicador de utilidad neta.
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- 60% rendimiento individual de cada empleado: indicadores para cada cargo acorde a

sus funciones como seran descritos a continuacion.

Indicadores Gerente General - Analista de Marketing - Coordinador de Marketing:

- cumplimiento de objetivo anual de nuevos propietarios suscritos a la plataforma.

- cumplimiento de objetivo de ventas anual por pais.

- cumplimiento de objetivo de usuarios suscritos por pais.

- alineacién a presupuesto de marketing y ventas.
Indicadores Gerente de Infraestructura - Analista Soluciones:

- cumplimiento con tiempo de desarrollo y costo de la plataforma y demas mddulos.

- gestion eficiente de incidencias (acorde a encuesta de satisfaccion de propietarios).

- cumplimiento de objetivo de birrias/partiditos armados por afo.

- cumplimiento de objetivo de ventas anual por pais.
De igual manera, dentro del paquete de compensacion de la compafia se piensa tener
diferentes aspectos complementarios que ayuden a generar empoderamiento y compromiso
en los empleados con la mision y vision de la compaiia, como lo son:

- Tarde de viernes libre sujeto a compensacion del tiempo en los otros dias de la

semana.
- Descuento para uso de espacios deportivos afiliados a la plataforma.
- Cupdn de 1 hora del espacio deportivo a su eleccion en su fecha de cumpleanos.

- 1 dia ala semana de trabajo desde casa para flexibilizar tiempo de las personas.

VIl. Plan Financiero

A continuacion, se listan los supuestos que se tuvieron a consideracion para el
calculo de los flujos y diferentes variables financieras:

e Periodo del proyecto: la evaluacion preliminar del proyecto se realiz6 para un
horizonte de 5 afos, a pesar de que se piense en tener continuidad en el proyecto,
aspecto reflejado en el valor de desecho presentado.

e Ingresos: la estimacion de ingresos se hizo acorde a las proyecciones de demanda

mostradas anteriormente, los precios establecidos, asi como la evolucion de
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7.1

participacion de mercado que se espera tener para cada afo y su distribucion entre
las diferentes lineas de negocio.

Gasto de salarios: se tuvo en consideracion tantos aportes a salud, cesantias,
educacion y el monto correspondiente a vacaciones y decimotercer salario
aplicables bajo la normativa de Ciudad de Panama.

Amortizacion de intangibles: la amortizacidon de las inversiones en la plataforma se
va a tomar para 5 afnos.

Depreciacion: la depreciacion aplicable a los equipos tecnologicos sera a 3 anos,
acorde a practicas promedio del mercado con este tipo de equipos.

Oficina: para el caso de los espacios de oficina se pretende alquilar mensualmente
un espacio de coworking, acorde a como evolucionan las necesidades de espacio
de la empresa. Se tomod en consideracion la propuesta encontrada con la compafdia
the cube workspace (The Cube Workspace, s.f.)*.

Tasa corporativa de impuestos: se tomd la tasa corporativa de impuestos para
Panama equivalente al 25%.

Tasa de descuento: 12.264%, como se encuentra en el anexo 19, se realiz6 por el
método CAPM teniendo en consideracion el beta para la industria de aplicaciones y
software de sistemas encontrado en el website de Damodaran*, al igual que con la
prima por riesgo pais encontrada en el mismo website.

Valor de desecho: se tomd en consideracion la liquidacion de los activos al final del

afno 5.

Flujo de caja

Tomando en consideracion los diferentes supuestos y proyecciones planteadas anteriormente,

se presenta en el anexo 13 el flujo de caja para el proyecto. Como se puede identificar en el

flujo final, hasta el afio 2 se tienen flujos negativos, dada la inversion inicial que se tiene que

hacer en el desarrollo de la plataforma, en la puesta en marcha y en capital de trabajo para

poder operar y pagar salarios durante el primer y segundo afo, y para sustentar el crecimiento

que se presenta para el afio 3. A partir del segundo afo, como se puede ver en el anexo 13,

3 https://thecubeworkspace.com/otros-espacios/
4 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
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ya se genera utilidad operativa, pero se ve afectada por depreciacién y amortizacion, al igual
que la inversidon que se requiere realizar en la plataforma para el ingreso a Colombia con lo
que se tiene un flujo negativo. A partir del tercer afio se tienen flujos positivos una vez el
negocio se consolida a nivel de usuarios y de market share del mercado de reservas y se

inicia la actividad en Colombia.

7.2 Estado de Resultados

En el anexo 17 se puede encontrar el estado de resultados de CanchaFacil para los primeros
5 afos. Se evidencia que para el primer afio se va a tener una pérdida operativa de $55.100
ddlares, que se da principalmente por el importante gasto de marketing en el primer afo, dada
la inversion en el influenciador y en las pautas comerciales en television para hacer viral la
plataforma y que los usuarios se inscriban, al igual que por el gasto en salarios que se tiene,
que para el aino 1 va a ser respaldado por la inversion en capital de trabajo prevista. A partir
del afo 2, se tiene utilidad operativa para todos los afos, con una prevision de que, en los

afnos 3, 4 y 5 se va a poder realizar distribucion de utilidades entre socios e inversionistas.

7.3 Punto de equilibrio

Para el calculo de los puntos de equilibrio por linea de negocio se procedid a hacer una
ponderacién del % de ingresos que se proyectaria para cada linea, para poder encontrar los
puntos de equilibrio individuales, tal y como se puede identificar en el Anexo 14. Las

participaciones por linea de negocio para cada afo se muestran a continuacion:

Tabla 7. Participacion de ingresos por linea proyectados.

Descripcion actividad anol afno 2 ano 3 ano 4 ano 5

% por linea de negocio

ingreso por reserva 89.2% 90.7% 92.1% 91.9% 92.8%
ingreso por birrias 8.2% 6.4% 5.3% 5.2% 4.5%
ingreso suscripcion duefios cancha 1.4% 1.8% 1.6% 1.7% 1.7%
Oferta focalizada 1.2% 1.1% 1.0% 1.2% 1.0%
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Fuente: Elaboracion Propia

Acorde a esta distribucion por linea de negocio, se presentan las cantidades necesarias para
alcanzar los ingresos suficientes para cubrir los egresos (Tabla 7), asi como la proyeccion que

se tiene para cada linea (Tabla 8),

Tabla 8. Q* equilibrio por linea.

Reservas 39,003 34,203 79,610 56,745 55,268§
Birrias 1,794 1,201 2,179 1,518 1,268
‘Suscripciones 17 19 36 28 27
Oferta focalizada 103 87 184 151 126

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 9. Q proyectada por linea.

‘Reservas 22,612 35,533 68,684 107,933 156,993!
Birrias 1,040 1,248 2,080 2,496 2,995
‘Suscripciones 10 20 29 58 81
Oferta focalizada 60 90 168 252 328

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede identificar mas del 90% de los ingresos provienen de ingresos por reservas, y
como se puede ver para cada afo, solamente para el afo 1 no se llega al punto de equilibrio
dado que aun el proyecto esta en nacimiento y aun no se ha consolidado a nivel de
propietarios y usuarios registrados. Posterior a este afno, para todos los afios y lineas de
negocio se esta por encima de la cantidad de equilibrio. Si se quiere consultar mas a detalle

por monto en ddlares y cantidades consultar el Anexo 14.

7.4 Capital de trabajo
Para el calculo del capital de trabajo se simularon los ingresos y egresos para el afio 1, para

determinar el momento en que los egresos superan en mayor medida los ingresos mediante el
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método de déficit acumulado maximo, para calcular las necesidades de efectivo que tendria la
empresa para poder seguir operando. La inversion en capital de trabajo seria de $38.779
como se muestra en el anexo 15, y para el afio 1 esta inversion en capital de trabajo se usaria

principalmente para cubrir los gastos de salarios y de publicidad y marketing que se requieren

para el afo 1.

rubro mes1 mes2 [mes3 [mes4 |mes5 mesé |mes7 |mes8 |mes9 mes10 |mesil mes 12
total ingresos 3105| 3509 4317| 4720] 5286] 5528] 6578] 7143 7789 8354 8677 9323
total egreso 9121 -8331[-13881[-12771 -6681] -10441] -9291[ 7151 7151 7391 7151 13745
saldo -6016| -4822| -9565| -8051| -1396| -4913| -2714 8 638|963 1526 -4422
saldo acumulado -6016| -10838]-20403|-28454] -29850| -34763] -37477] -37485 -36847| 35884 34353 | G0N

Fuente: Elaboracion Propia

Para el afio 1 se requiere también una reinversion en capital de trabajo de $45.100, dado el
incremento en costos del afo 2 y para poder cubrir la operacidon en este afo. Para el afio 3
dada la entrada en Colombia y el crecimiento de los costos dada la apertura de operaciones
en el pais se debe realizar nuevamente reinversion en KT por $79.602, que seran

recuperados al final del proyecto.

7.5 Plan de inversiones

En el proyecto se tienen dos momentos importantes a la hora de pensar en las inversiones
que tienen que realizarse para cimentar el proyecto, y luego darle escalamiento y
consolidacion. El primer momento es en el afo 0, para el cual se requiere una inversion en
activos por $28.000, dentro de los cuales se encuentran $20.000 de la inversion inicial que se
tendra en la plataforma, acorde a cotizacion (ver anexo 9), y a $8.000 correspondientes a
compra de equipos tecnoldgicos para la nomina de la compafia. Para el afio 0 también se
requiere una inversion en gastos de puesta en marcha, equivalente a 8.000 ddlares, monto
dentro del cual se incluye el arriendo de oficina antes de inicio de operaciones, los gastos para
la creacion legal y registro de la compaiiia ($1.000), y el disefio de imagen de marca ($1.000).
El segundo momento de inversién, es para el afo 2 previo a la entrada a Colombia, momento
para el que se tiene una inversién de $10.000 en infraestructura de la plataforma y mejoras
para el uso en Colombia para los cuales se recurrira a inyeccion de capital por parte de
inversionistas, al igual que $4.100 correspondientes a equipos tecnoldgicos para nuevos

empleados.
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7.6 Valor de desecho

Para el calculo del valor de desecho, se prosiguio a calcular el valor de desecho del proyecto,
liquidando los equipos que tiene la compafia y teniendo en cuenta lo que restaba por
amortizar de las inversiones en la plataforma tecnolégica, con lo que se llega a un valor de

$9.666, como se puede ver en el Anexo 14.

7.7  Calculo tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de descuento se utilizé el modelo de valoracion CAPM y se recurrio
a datos de los bonos del tesoro de Estados Unidos (Tasa de tesoro de Estados Unidos, s.f.), a
cifras del Beta de la industria y del riesgo pais para Panama de Damodaran (Betas by sector
(US), s.f.). El célculo de la tasa de descuento se hizo por el método CAPM de la siguiente

manera:

Ri = pf+Bi=(rm — #f)

Para el calculo de la tasa libre de riesgo rf , se procedié a consultar la tasa de los bonos
del tesoro de Estados Unidos a 10 afios, equivalente a 2.632 % (Country Default Spreads
and Risk Premiums, s.f.) (Bloomberg, s.f.)°.

Para el calculo del £i desapalancado de la industria de software y aplicaciones se procedié a

consultar en el website de Damodaran® el Bi para software (systems & applications),que tiene

un valor de 1.12.

Tabla 11. Tasa libre de riesgo

Standard
deviation
in

Unlevere operating

d beta Standard | income

Number Effective | Unlevere | Cash/Fir |corrected deviation | (last 10

Industry Name of firms Beta D/E Ratio | Tax rate d beta m value | forcash |HilLo Risk | of equity | years)

Software (System & Application) 355 1.23 12.87% A.62% 1.12 3.60% 1.16 0.5631 50.68% 11.03%

Fuente: Elaboracion Propia

Para el célculo de la prima por riesgo pais correspondiente a Panama, también se acudi6 al

5 https://www.bloomberg.com/markets/rates-bonds/government-bonds/us
6 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
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website de Damodaran’ |a tasa total para el pais es de 8.60%.

Tabla 12. Prima por riesgo de Panama

Country GDP (in billions) | Moody's rating | Adj. Default Spread | Equity Risk Premium | Country Risk Premium | Corporate Tax Rate
Panama 61.84 BaaZ 2.15% 8.60% 2.64% 25.00%

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo estos datos se llega a la tasa de descuento que se usara para el proyecto que es
de:
Ri=2.632%+1.12%(8.60%)
Ri=12.264%

Finalmente, al tratarse de un emprendimiento, se debe tener en cuenta una prima adicional de
riesgo por el tipo de proyectos para los inversionistas, con lo que se adiciona un 4%, para

tener una tasa de descuento final de 16.264%.

7.8 Resultados financieros del proyecto
A continuacién, se presentan los principales indicadores financieros resultantes de la

evaluacion del proyecto de CanchaFacil.

Se obtiene un VAN de $94,938 con la tasa de descuento utilizada lo que nos muestra la
rentabilidad del proyecto evaluado a 5 afios. Por su parte la TIR es de 29%, por encima de la
tasa de descuento calculada para el inversionista que es de 14.264%, lo que nos indica que el
proyecto es rentable para los inversionistas. En cuanto al retorno sobre la inversion ROl es de
102.55% y el indicador que nos muestra en cuanto tiempo se recupera la inversiéon Payback

indica que la inversion se recupera a los 4 afios y 6 meses como se puede ver en el anexo 17.

7.9 Ratios Financieros

A continuacion, se presentan los ratios financieros del proyecto, que se calcularon a partir de
los diferentes estados financieros del proyecto que se encuentran en los anexos:

Tabla 14. Ratios Financieros

7 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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Margen operativo -50,6% 3,7% 22,2% 57,4% 67,6% 47,0%

Margen Meto -59,3% -1,5% 14,0% 41,0% 49,1% 26,0%
ROE -161% -6% 53% 67% 50% 15%
EBITDA (38.433,50) 4.400,00 63.095,85 212.125,81 317.600,39

ROA -161% -6% 32% 45% 39% 12%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede evidenciar, el margen operativo se vuelve positivo a partir del afio 2, mientras
que el margen neto es positivo a partir del aio 3 cuando se consolida el market share de la
compainia, al igual que se abren actividades en Colombia, con un indicador creciente hasta el
ano 5. Por su parte el ROE y ROA, a partir del afio 3 son positivos, y van decreciendo ya que
no se reparten dividendos a los accionistas hasta el final del proyecto, lo que mantiene la
utilidad de los ultimos periodos en las utilidades retenidas y hace mas grande el patrimonio de

la compainia.

7.10 Fuentes de financiamiento

Para la puesta en marcha del proyecto se requiere una inversion inicial de $73.000 que seran
financiados mediante capital propio de los emprendedores y mediante emision de acciones a
inversionistas. Dado que CanchaFacil se va a estructurar como sociedad anénima, se van a
tener 2 tipos de acciones, las acciones comunes que se emitiran especificamente para los
emprendedores con lo que tendran las decisiones de la empresa bajo su mando y los
establecera como propietarios de la compania, y las acciones preferenciales que seran
destinadas para los inversionistas, sin que estos tengan acceso a voto dentro de las
decisiones de la compainiia.

Se emitiran acciones por un total de $73.000 para cubrir los gastos de puesta en marcha, la
inversion en equipos y en la plataforma, y para cubrir el capital de trabajo para el primer ano
que incluye las altas inversiones en publicidad y marketing para dar a conocer la compaiia y
los salarios mientras despega el conocimiento y adopcién de la plataforma. Se emitiran un
total de 73 acciones con valor de $1.000 cada una, que estaran repartidas entre, 15 acciones
comunes para cada uno de los emprendedores, y 43 acciones preferenciales destinadas para

los inversionistas.
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Luego de esta primera fase de levantamiento de capital, para el afio 2 previo a la entrada a
Colombia se tendria una segunda emisién de acciones equivalente a $10.000, destinados a
las mejoras en la aplicacion y a la inversion en marketing para el ingreso a este pais que sera
financiada con recursos propios de la empresa y esta segunda fase de acciones. Estas
acciones seran de tipo preferencial, lo que dejara a la compafiia con un capital suscrito total
de $83.000.

7.11 Andlisis de sensibilidad

Para correr el correspondiente analisis de sensibilidad se procedié a aplicar la simulacion de
Monte Carlo para el VAN del proyecto, con las siguientes variables a sensibilizar, con 10.000
iteraciones y un nivel de confianza del 95%:

L1: Market Share del ano 1, tomando como escenario de media la proyeccioén realizada que
es del 7% del total de reservas tanto para Panama como para Bogota en el afio 1, con una
distribucion normal y una desviacién estandar del 2%.

L2: comision cobrada por cada reserva, que fue calculada acorde a la estrategia de precio de
$3 para Panama y de $1.5 para Bogota, con una distribucion normal y una desviacion
estandar de $0.50.

L3: crecimiento en market share para el afio 2 y 3, que acorde a las proyecciones realizadas
se estimaba del 4%, con una distribucion normal y una desviacién estandar del 1%.

Como se puede ver en el Anexo 19: analisis de sensibilidad del VAN, con una certeza del
89.3% el VAN del proyecto va a ser positivo, teniendo en cuenta la tasa de descuento antes
calculada, y las variables que fueron sensibilizadas, mientras que con un 65.1% de certeza el
VAN del proyecto iba a ser mayor a $90.000, lo que agrega confianza en cuanto a los
resultados de rentabilidad y viabilidad del proyecto.

En cuanto a las 3 variables sensibilizadas en el analisis, la que mayor impacto tiene sobre el
resultado es el precio cobrado por reserva (L2), ya que es el gatillador principal de ingresos de
la compaiiia, por lo cual cobra importancia la estrategia de precios presentada anteriormente,
que se encuentra dentro de los comparables por comisidn por servicios que manejan
plataformas de otras industrias. En segundo lugar, se encuentra el market share que se tendra
en el afo 1, y que determinara gran parte del éxito del proyecto ya que impacta en los

ingresos del afo 1 en adelante, como punto de partida para construir rentabilidad, y en tercer
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lugar y con un impacto menor se encuentra el crecimiento de Market share que se tiene

establecido para la operacion en ambos paises una vez se inicien operaciones.

Gréfico 6: Analisis de Sensibilidad

10,000 prusbas Visla Contribucion & vananza

Sensibilidad: VAN CANCHAFACIL
0.0% 10.0% 20.0% 0.0% 40.0% 50.0% 60.0%

Fuente: Elaboracion Propia

7.12 Analisis de continuidad e impacto en VAN y TIR del proyecto

Para remarcar el impacto que tendria la continuidad del proyecto luego de los 5 afios, en la
rentabilidad del proyecto,se realizd la evaluacion continuando con la operacién por 5 afios
mas. Para esto se tomé el supuesto de que para el afo 6, los ingresos y utilidad neta
continuaban siendo iguales, con los mismos niveles de depreciacion e inversiéon en capex.
Para los afios posteriores se tomd en consideracion un decrecimiento de los ingresos y la
utilidad neta en un 10% anual, dado el ingreso de competidores para los dos paises, y para el
afo 8 se tuvo en cuenta una reinversion en modernizacion total de la plataforma. Teniendo
estos supuestos en cuenta, se tendria un valor de continuidad de $584.753 al final del afio 5 lo
que incrementaria el VAN del proyecto a $495.948 y la TIR a 57%. Para mayor detalle acerca

de la evaluacioén de la continuidad consultar el anexo 20.

Gréfico : Evolucion VAN con continuidad
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Evolucion VAN

485 947
——=9 666———
-216.283
Operacion Despegue  liguidacion continuidad VAN
primeros y apertura operacion 5
2 afios Colombia afios

ano 3,4 v 5

Fuente: Elaboracion Propia

VIIl. Riesgos criticos

El proyecto de CanchaFacil tiene una serie de riesgos que pueden afectar las operaciones de
la compafia y su éxito, a causa de factores internos o externos, y que seran listados a

continuacion con sus respectivos planes de mitigacion:

e Riesgo de poca difusion entre los consumidores: para el éxito del modelo de
negocios planteado para CanchaFacil es de vital importancia el conocimiento de la
plataforma por parte de los usuarios. Por esta razon existe el riesgo de que, si no se da
a conocer la plataforma, no se van a tener reservas y por consiguiente ingresos para la
compania. Para mitigar este riesgo, bajo el plan de marketing se tienen diferentes
tacticas agresivas de comunicacion, tanto por medios tradicionales como TV, en los
espacios deportivos, como por internet y redes sociales, con la ayuda de herramientas
como adwords que ayudan a identificar los consumidores interesados en practicar
deportes. De igual manera se plantean incentivos por recomendacion para hacerla
plataforma viral y que se conozca por mas usuarios.

e Riesgo de entrada inesperada de competidores: el hecho que en Panama y
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Colombia no exista una plataforma para administrar la gestion y pago espacios
deportivo, puede llamar la atencién de plataformas de otros paises que ya tienen una
estabilidad y madurez en este tipo de operacion. Para mitigar este riesgo es de vital
importancia establecer vinculos de confianza con los propietarios, y una gana mas en
dos direcciones para fidelizarlos a la compaiia y que luego tengan altos costos de
salida de la plataforma, porque estd en su dia a dia y porque sus usuarios estan
acostumbrados a realizar las reservas por este medio. De igual manera dentro de la
cultura de la compainiia se plantea tener como pilares la innovacion y la generacion de
nuevas funcionalidades, que mantengan a la compafiia un paso adelante de otros
competidores, por los beneficios que le dan tanto a usuarios como a propietarios.
Riesgo en la fuga de talento: CanchaFacil debe tener definido dentro de sus politicas
de recursos humanos una revision anual de los incentivos y compensaciones acorde a
los objetivos alcanzados por cada colaborador con su respectivo feedback y plan de
acciéon para construir futuro con estos. Este ajuste de incentivos y compensaciones
dependera del rendimiento financiero e individual de cada colaborador.

Riesgo de que las canchas decidan no integrarse a la plataforma: es uno de los
riesgos criticos del proyecto, ya que es de vital importancia para el inicio de este al
igual que de su éxito. Para mitigar este riesgo es clave la presentacién de los
beneficios que tendrian las canchas al integrarse a la plataforma, tanto en operatividad
y orden de sus cuentas y reservas, como de incremento de la tasa de ocupacion de sus
canchas. Igualmente se plantea tener un periodo de gracia en el pago de la suscripcion
a la plataforma, para que ellos mismos comprueben la eficacia del servicio y cdmo

afecta tanto su operacion diaria como sus resultados de ventas.

Riesgo de incumplimiento de las contrapartes en las reservas: la operacion que
realizara CanchaFacil para brindar el servicio de reserva entre los usuarios y los
propietarios de los espacios deportivos es asumir una responsabilidad frente a las dos
contrapartes de cumplimiento del servicio. Para mitigar este riesgo se tendran unas
clausulas para cancelar el servicio por parte de los usuarios, como por ejemplo que si
no acude a la reserva no se le devolvera el dinero usado para separar la cancha, y se

le bloqueara el usuario, al igual que para propietarios que incumplan con tener el
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espacio una vez algun usuario haya reservado por medio de la plataforma. De igual
manera se tendra un ranking en la plataforma donde los clientes puedan calificar el
servicio brindado por los espacios deportivos, las instalaciones y algun incumplimiento

que hayan sentido a la hora de hacer efectivo el servicio.

IX. Propuesta Inversionista

Como se explicd anteriormente en las fuentes de financiamiento, se acudira a emision de
acciones preferenciales para financiar el inicio del proyecto. El total del capital que se quiere
levantar en esta primera fase de acciones es de $43.000 que les dara acceso a los
inversionistas a acciones preferenciales que recibiran dividendos al final del quinto afo del
proyecto. Como se mostrd anteriormente el proyecto promete un VAN de $94.938, con una
TIR de 29%, con lo que los inversionistas a cambio de tener el 38% de las acciones de la

compaiia tendrian un retorno en el futuro de $55,470.

31



Conclusiones

La proyeccion financiera asegura una utilidad operativa en el afio 2 y del afio 3 en
adelante, la distribucion de utilidades se va a dar al final del afio 5 del ejercicio.
Para asegurar la operacion normal y eficiente de un ciclo productivo es una
inversion de $37.000 (Capital de Trabajo) logrando cubrir los gastos de salarios,
publicidad y marketing en el primer periodo.

El mercado potencial para Panama es de $969.000 y para Colombia de
$3.000.000, sin que actualmente haya algun competidor en estos dos paises
resaltando lo atractivo de este mercado.

La rentabilidad del proyecto es a 5 afios, con una un VAN de $153,832 y una TIR
de 41%, tasa de descuento de 14.264% demostrando la rentabilidad en su periodo
de 5 afnos

El ROl es de 167.72% con un Payback de 3 afios y 6 meses.

El ROE y ROA son positivos a partir del aino 3, manteniendo la utilidad de los
ultimos periodos en utilidades retenidas, incrementando el patrimonio de la
compainia.

Como estrategia competitiva estara la de diferenciacion, al ser un servicio
diferenciado para nuestro segmento de cliente objetivo.

La promesa valor se enfoca en la experiencia de cliente, respaldo y servicio
personalizado para los propietarios de las canchas deportivas

El flujo de operaciones es cliente céntrico, colocara al cliente en el centro del
enfoque.

Se divide en 6 fases el flujo de operacion, las fases son Desarrollo y puesta en
produccion, alianza con duefios de canchas, capacitacion de CanchaFacil a
duefios de canchas, lanzamiento oficial de CanchaFacil, operacion de CanchaFacil

y analisis y métricas de CanchaFacil.
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Anexos

Anexo N°1: Proyecciones de ocupacion de canchas deportivas en Panama y Colombia se
realiz6 el mapeo para la semana del 15 al 21 de octubre, de los horarios ocupados y
disponibles para 4 canchas en Panama y 4 canchas en Colombia, de diferentes zonas de las
ciudades. A continuacion, se muestra la agenda semanal y horas ocupacion promedio para

cada cancha.

Panama:

PUNTO 23 - COSTA DEL ESTE.  PRECIO X HORA 565 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE
HORARIO/DIA|LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERMNES SABADO DOMINGO
B AM -7 AM
7 AM - B AM
8 AM -5 AM
2 AM - 10 AM
10 AM - 11 AM
11 AM-12 AM
12 AM-1PM
1PM-2FM
2PM -3 FM
3 PM -4 PM
4PM-5PM

10 PM - 11 PM

11PM-12 PM

TOTAL HORAS 5 & 6 & & B B
OCUPACION PROMEDIO 6,43

Fuente: Elaboracion Propia
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KINGSPORT - PUNTA PACIFICA.

PRECIO X HORA 565 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIO/DIA

&AM -7 AM

SABADO  |DOMINGO

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES

7AM -8 AM

8 AM -5 AM

3 AM - 10 AM

10AM-11 AM

11AM-12 AM

12AM-1PM

1PM-2PM

2PN -3 PM

3 PM -4 PM

4PFM-5FM

% PM-10FM

10 PM - 11 PM

11PM-12PM

TOTAL HORAS 4 7 7 ] 7 7
OCUPACION PROMEDIO 6,14

Fuente: Elaboracion Propia

FUTZONE - VIA BRASIL. PRECIO ¥ HORA 560 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIQ/DIA

&AM -7 AM

SABADD  |DOMINGO

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES

7 AM - B AM

8 AM -9 AM

9 AM - 10 AM

10 AM - 11 AM

11 AM-12 AM

12AM-1PM

1PM-2FM

2PM -3 FM

3PM -4 PM

4FPM-5PM

SPM-6FM

10 PM - 11 PM

11PM - 12 PM

TOTAL HORAS

3

OCUPACION PROMEDIO

5,71

Fuente: Elaboracién Propia
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Colombia:

ALBROOK GOL.  PRECIO X HORA 555 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIO/DiA

LUNES

MARTES MIERCOLES |JUEVES

VIERNES

SABADO

DOMINGD

6 AM -7 AM

7AM - 8 AM

8 AM - 9 AM

S AM - 10 AM

10 AM - 11 AM

11 AM-12 AM

12 AM-1PM

1PM-2PM

2PM-3PM

3 PM -4 PM

4PM-5PM

10 PM - 11 PM

11PM-12 PM

TOTAL HORAS

4

OCUPACION PROMEDIO

543

s

Fuente: Elaboracion Propia

FUTBOLSSITE COLINA.  PRECIO X HORA 545 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIO/DIA

LUNES

MIERCOLES |JUEVES

&AM -7 AM

7AM - B AM

VIERNES  |SABADO

DOMINGD

8 AM -5 AM

% AM - 10 AM

10AM - 11 AM

11AM-12 AM

12 AM-1PM

1PM-2PM

2PM-3PM

3 FM -4 FM

1I0PM-11PM

11PM-12PM

TOTAL HORAS

5

OCUPACION PROMEDIO

Fuente: Elaboracion Propia
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PLANETA GOL CALLE B0. PRECIO X HORA 535 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIO/DIA

MIERCOLES

LUNES MARTES

&AM -

7 AM

7AM -

B AM

B AM -

8 AM

JUEVES

VIERNES  |SABADO

DOMINGD

9 AM -

10 AM

10 AN - 11 AM
11AM-12 AM
12AM-1PM

1FM

-2FM

2FM

-3PM

3PM

-4 PM

4 FM

-5 PM

10PM-11PM

11PM - 12 FM
TOTAL HORAS 5 & B 7 7 B B
OCUPACION PROMEDIO 7,00

s

Fuente: Elaboracién Propia

CAMPINS. PRECIO X HORA 535 SEMANA 15-21 OCTUBRE

HORARIO/DiA

DOMINGO

&AM -7 AM

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

7 AM - B AM

B AM -5 AM

g AM - 10 AM

10AM-11 AM

11 AM-12 AM

12AM-1FPM

1PM-2FM

2PM-3PM

10 PM - 11 FM

11PM-12 PM

TOTAL HORAS

5

OCUPACION PROMEDIO 743

Fuente: Elaboracion Propia
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RICAURTE GOL.  PRECIO X HORA 530 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE
HORARIO/DIA |LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERMES SABADO DOMINGO

5 AN -7 AM

7 AN - B AM

B AM -5 AM

5 AM - 10 AM

10 AN - 11 AM
11 Al - 12 AM
12 AM-1FM

1PM-2FM
2PM -3 FM
3 PM -4 PM
4FM-5FPM

10 PM - 11 PM

11 PM - 12 PM
TOTAL HORAS 5 5 8 7
OCUPACION PROMEDIO 6,00
Fuente: Elaboracion Propia
Ciudad Panama Colombia

Numero de @nchas 150 400
horas disriss L.50 7.00
hioras afio 323 025 1,022 000
precio promedio 50 35
wvents totsl 15 381,500 35 770,000
tamario mercado
FESErvas 369,075 3,066,000

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°2: Encuesta de proceso de reserva de canchas deportivas

1. ¢Con qué frecuencia juega futbol 11/ futbol 8 o futbol 5?
276&nbsp;respuestas

@ mas de 5 veces a la semana.
@ Entre 3y 5 veces a la semana.
@ Entre 1y 3 veces a la semana.
@® 1 vezcada 15 dias.

@ 1 vez al mes.

@® Nunca.

Fuente: Elaboracion Propia

2. ;Bajo cual de las siguientes modalidades juega usted futbol? Si lo hace

en varias modalidades puede marcar varias.
276&nbsp;respuestas

Entrenamiento

Torneo oficial

Partidito / recocha /birria con
amigos

Otro

0 50 100 150 200 250

Fuente: Elaboracion Propia
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3. ¢Cual es su principal limitacion para no practicar mas veces futbol de las

que lo hace habitualmente? (Puede escoger varias).
276&nbsp;respuestas

Estado fisico. —

Tiempo. —

No encuentra grupo para jugar
tantas ve...

escasez escenarios deportivos. —

No encuentra equipo rival para
jugar.

Tiempo para buscar escenario
deportivo.

0 50 100 150 200 250

Fuente: Elaboracion Propia

4. ;Alguna vez le ha tocado reservar un escenario deportivo para jugar
fatbol 5/ futbol 8 o futbol 112

276&nbsp;respuestas

® No
@ si

Fuente: Elaboracion Propia
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5. Sirespondid "si" a la pregunta 4 ;Por que medio realizo la reserva de la

cancha?
245&nbsp;respuestas

@ por llamada telefénica.

@ por la pagina web del lugar.

@ acercandose directamente al lugar.
@ por whatsapp.

@ Por otro medio.

Fuente: Elaboracion Propia

6. Sirespondio "si" a la pregunta 4. ; Como calificaria su experiencia en

cuanto a conseguir o reservar la cancha?
245&nbsp;respuestas

100
75
50

25

Fuente: Elaboracion Propia
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7. Sirespondio "si" a la pregunta 4. ; Que tan complejo fue reservar la

cancha?
246&nbsp;respuestas

60
40

20

Fuente: Elaboracién Propia

8. Si respondio "si" a la pregunta 4. De los siguientes: ;Cuales fueron los

inconvenientes que tuvo para reservar la cancha? (Puede marcar varias)
243&nbsp;respuestas

Falta de informacién de los
escenarios ...

Solicitud de pago por
adelantado pararr...

Cancelaciones por parte del
escenario.

Otro.

Ninguno.

0 20 40 60 80 100

Fuente: Elaboracién Propia
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9. ;Qué tan probable seria que usted se inscribiera en partiditos/birrias por

medio de un app, organizados en horario/lugar atractivo para usted?
272&nbsp;respuestas

100
75
50

25

Fuente: Elaboracién Propia

10. ¢Que tan probable seria que usted inscribiera su equipo en un app, para

encontrar equipos rivales en horario/lugar atractivo para usted?
274&nbsp;respuestas

100
75
50

25

Fuente: Elaboracién Propia
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Género
274&nbsp;respuestas

Edad

268&nbsp;respuestas

30

20

10

A

Fuente: Elaboracion Propia

@ Masculino
@® Femenino

25 28 32

Fuente: Elaboracion Propia

36

40
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Pais de residencia
2768&nbsp;respuestas

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°3: Perfil de emprendedores
Carlos Andres Alfonso Duque

Aptitudes y validaciones

@ English
@ Portuguese - 1

@ Planificacion estratégica

o Aptitudes interpersonales

@ Liderazgo de equipos

Carlos Andres Alfonso Duque - 1ler
Commercial marketing planner en Belcorp o

Idiomas

@ Colombia
@® Panama

@ Trabajo en equipo
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Pablo Vela

Arquitecto de soluciones en Banesco Panama citix ¢

Panama

Extracto

MBA en curso Universidad de Chile, Economista y Administrador de
la Universidad de los Andes, con experiencia en areas de Marketing
@ innovacian an consumo masivo. Proactivo, con buena capacidad
de andlizis y habilidades de comunicacion.

Experiencia

Bailcomp
4 afos 1 mes

Commercial marketing planner
noviembre de 2018 - Presant

Responsable de la estrategia comercial de la marca L Bel para Colombia de
las categorias Fragancias, maquillaje y tratamiemnto facial,

Principales funciones:

- Desarrolio de planes comerciales de lanzamientos corporativos de la marca,
sus palancas de marchandising, precios vy liclicas comearcialas.

- Estructuracidn panodo a parnodo de las tbcticas comarciales v de productos
an vitrina para la marca an el pais, de manera conjunta con los otros paises.

- Estimacion de ventas de acuerdo a comportamientos hisidricos, tendencias,
estralegias de la marca y conlexio de mercado.

- Andlisis de resultados, panetracion de mercado, market shanre y evaluacion
del RO de las estrategias desarrolladas, para generar aprendizajes de cara a
nuavas propusstas futuras,

- Ejecutar y analzar la astructura de precios v su impacto an la demanda de
los productos para alevar ol valor de marca.

- Evaluscidn y astructuracidn de las plataforma de comunicacidn de la marca
an los diferentes canales de la comparia.

- Creacidn de planes 360 junto con el equipo de ventas y marcas, para
incremantar la venta del pais, acorde a las diferenies estacionalidades del
marcado.

Fuente: Elaboracion Propia

Aptitudes y validaciones

Ver 3 validaciones pendientes

Windows Server - 11

VMware - 10

& Validada por 4 comparieros de trabajo de Pablo en Banesco Panama

& Validada por 3 compafieros de trabajo de Pablo en Banesco Panama

Afiadir una aptitud nueva

posee grandes aptitudes en este campo ~ Banesco Panama

/7

. Validada por Edgard Febrero y 1 persona mas que 3 Validada por 4 compafieros de trabajo de Pablo en
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Extracto

Arquitecto de Soluciones con MBA en la Universidad de Chile

con sede en Panama, experiencia en tecnologia e innovacion,
asesorando al negocio en soluciones con estandares alineadas a la
corporacion, una vision del road map en la estrategia del negocio,
informacidn e integracién con las soluciones tecnoldgicas On-
Premise o en la nube.

Habilidades: Desarrollo y mejora continua de negocios | Scrum |
DevOps | Transformacion Digital | Design Thinking | Arquitectura
Empresarial | Optimizacién e Implementacion de procesos |
Marketing Digital | Integracién de Muevas Tecnologias | Soluciones
Cloud | Gestion de marca | Gestion de presupuestos | Liderazgo |
Servicio al cliente

Experiencia
Banesco Panama

T afos

Arquitecto de soluciones
agosto de 2015 - Present

Analista de Data Cenler
abril de 2012 - agosto de 2015 (3 afos 5 meses)

Soporte al Negocio

Sistemas y Soluciones Tecnologicas Internacionales
Ingeniero de Soluciones
septiembre de 2009 - abril de 2012 (2 afnos B meseas)

Pre Venta e Implementacion de Proyectos en Microsoft, Citrix, Vmware.

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°4: Analisis de la Industria - Analisis PESTEL

Analisis PESTEL

Politico Tecnologia
E= un gobiemo soberano & independisnts - Panama mansja un ecosistems de tecncologia
En 2018 firma tratsde con China {1) {Tecnopargue) gue brinda facilidades a las startup en
Para el 2019 hay cambio de gobiemo en Fanama infraestructura, fransferencia y comercializacion de
Mo hay leyes que regulen directamentes |a industria la conocimientos y fecnologia innovadors (5)
adminisfracién para el alquiler de canchas deportivas - Se ofrece programas de inversion pars startup de
tecnologia dentro del ecosistema (8]
Econdmico
L=z economia en Panama crecerd para 2| 2018 un LeGal
8.3% impulsado por la construccidn y sector
minero (2) l = Mo esta registrado regulzciones
Comercio infernacional agravado por tensiones especificas ni regulares, siendo un
entre Estados Unidos y China (3) punto & favor en los desamolios de
El Balance Preliminar de las economias de medelos de negocios (7)
América Lafina y 2l Caribe s CEFAL proyects un
crecimiento para Panama del 5.8% (3) Ecoldgicn
- = Programas para el dessmollo sostenible con PRUD

Socic-Cultural como reduccion de consume de lefa (70%) con las
Programas sociales del pais benefician a ls situacidn de s [ estufas ecoldgicas. (8)
pobrezs extrema y jubilados (4) - Se creals Comisidn donde s= busca la proteccidn de
Planes de capacitscién de escriturs v lectura can los mares panamencs. (&)
proyectos del gobiemo (4) = Generacion de fondos pars proyectos ambientales

donde se adopta nuevas politicas sobre biodiversided,
humedsales y occéancs {10)
ETeceeICTorecitiTodenIDgTIEogr  O8)inkis s min|
i ™ %) bz ~ e
B-TETTER bimi
3, mslach an 0] DR A DT
p— [T ——r————]

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°5: Analisis de la Industria - Analisis de PORTER

En Panams no kay competidores drecto que offezes Senaco
centralizedo pars sdminisirer reserves y pago de canches. s
identifica coma competidores indirecios a los duefios de canchas
En Latinoamérica s tiene dentificada 3 competidores imponantes
delafewt
CGIIIDEMDIEE Dende Juego AFP: Presencia en Argenbina y Uruguay, tiene
18,000 usussies registradas
= Se dentfics las canchas prvedas gue easten en la Cancheya: Direcionic de canchas con 130 canchas listada,
actualidad, prasencis en Bogotd, posible competidor si decide cambiar su
= Las canches sctusles sa manejen con poriales web medels de negacio 8 un models de negocio de reserea
- Los canales bradicionales lamada de teléfono y EasyCancha: Presencia en Chile, con planes de expandisse g
WhatsApp Miami y Ecusdor, ususrics registrados 120.000
I— « «  Personas que buscen espacios pare practicar
departes o un partide con nueves personas
- Elchente iene bajo pader de negociacibn, ya
gue el sbjetive es simplificar el process de
reservs
- Parsons qua pracfics y fomants vida sena,

de todas las edades, sexo o condicidn Haica

los proveedores son los Hoy en dia na se percibe competidores actuskes en
Panamd para ks gestidn de reserva

desa_rmlladnrﬂ- de apps, a los que Supidag s comp = que

acudiremos para el desarrollo. estén fuers de Panama deciden ampismnse en al mercado
panamefio.

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°6: Posicidn competitiva y atractivo del mercado (Matriz McKinsey)
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Variables Internas

Matriz McKinsey

.. . |Canal de Distribucion 30% fe 30% Imagen 10% Tecnologia 30% Posicion
Criterio Servicio Com
Servicios Pond. Calific. | Pond. Calific. Pond. Calific. Pond. F
Reserva de Canchas 1.3 3 1.5 4 0.4 3 1.5 4.9
Organizar Juegos
Pl 1.3 3 1.5 4 0.4 3 1.5 49
(Birrias)
Suscripcion 1.3 4 1.2 3 0.3 3 1.5 4.7
Oferta focalizada 1.5 1.2 4 0.4 5 1.5 4.6
Variables Externas
. Intensidad de la
Criterios e e 30% Competencia 25% n:: ract. Ventas (En % part
Servicios Pond. caliic. | Pond. calific. | Pond. reado miles)
Reserva de Canchas 1.25 5 2.5 5 1.25 3 306,600 20,0004
Organizar Juegos
e 1.25 5 2.5 5 1.25 5 7,907 20.00
(Birrias) %
Suscripcion 1 5 2.5 1 4.5 6,720 20,0004
Oferta focalizada 1 3 2.3 1 4.5 3,042 20.00%
Fuente: Elaboracion Propia
ATRACTIVO DEL MERCADO DE LA INDUSTRIA
BAJA MEDIA ALTA
[
& :
5 =
= T
CANCHAFACIL o
AEAERPA FACLE TH CARCHA BERDRTIA] w
4 - 2
5
2
0
= [}
2 B 2
= |
=5}
=
=
i
=
=

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°7: Base de Datos de Canchas identificadas en Panama

Base de Datos de Canchas de Futbol identificadas en Panama

CATNCHAFACLL
Nombre Horario CD:I‘:_:OF Cacr:::;l::e Tipo de Cancha E;:tzg?::;:i::lo Ap:\:cﬂavci:(m Redes Sociales Sistema ﬁtianzaeserva en
1| King Sport 10:00 am - 10:00 pm 60 2 Sve5 Si Si Si Telsfenc /
2| Futgol 200 p.m-12:00 am 80 2 Svs 5 Si Mo Si Telsfono
3| Play Soccer 900 am-12:00 pm &0 2 Sve5 Si Mo Si Telefono
4| Futbol Town 9:00a.m-12:00 pm 60 2 Svs5 Si Mo Si Telsfono
slsoccer Time 00 am-10:00 p.m 80 2 Sve5 (1), TveT (1) i No =] Telsfono
| Futzone Metromall 9:00am-12:00 pm 60 2 vs 5 Si Mo Si Telefono /)
7| Futzone Torre de las Americas 900am- 1200 pm 80 3 s 5 Si Mo Si Telsfonc /
2| Futbol City Pty 900 am- 12:00 p.m 80 2 Svs 5 Si Mo Si Telefono
9| Scccer City El Dorado 9.00am-12.00 pm 80 2 Svs5 Si No Si Telsfone
10| Soccer City CDE 9:00a.m-12:00 pm 60 3 Sves5 Si Mo Si Telsfonc
11| Futzone \is Brasil 3:00am-10:00 pm 60 2 S5vs5 Si Mo Si Telefono
2| TotalFut 300am-10:00 pm 80 2 Svs 5 Si Si Si Telsfono /
13| Punte Pensal 2:00 p.m - 12:00 am 65 2 Sve5 Si Si Si Telsfonc /
14| % Futhol & 900 am-12:00 pm 80 2 Svs 5 Si Mo Si Telsfono
15| Super Gol 900am-12:00 pm 65 2 Svs5 Si Mo Si Telsfono
16|2SC - Pansma Sport Club a00am-11-00 p.m 60 2 Futbol: 5 vs 5 (2), 7 vs 7 (1), Padsl (3) Si Mo si Telsfono
17| Albrock Gel 3:00am-10:00 pm 70 2 Si Mo Si Telefono
18| Amador Sport Center &:00am-10:00 pm 80 2 Si Mo Si Telsfonc /
18] Sol de Cro 3:00 a.m - 10:00 p.m 60 2 Si Mo Si Telsfono /
20| Minuto 9:00 a.m - 12:00 p.m 80 2 Si Mo Si Telsfono
21| Punto 23 PTY 9:00am- 1200 pm 80 2 Si Mo Si Telsfono
22| Cancha 74 100 pm-12:00am 80 3 Si Mo Si Telefono
23| La Cancha 9:00am-12:00 pm 60 2 Si Mo Si Telefono
24|La Cancha S00am-1200pm &0 2 Si Mo Si Telefono /|
25| Centro Deporiivo Ecoldgico 9:00 a.m - 12:00 p.m 80 2 Si Mo Si Telefonc / Wi
26| Urban Soccer Ci 9.00am-12.00 pm 70 2 Si Si Si Telsfone
27| Futhal X5 900 a.m - 12:00 p.m 80 2 Si Mo Si Telefono
23| Htreme Gol 9:00am-12:00 pm 30 3 Si Mo Si Telefono
29| Futbol Total Chiriqui &:00am-10:00 pm 80 2 Si Mo Si Telsfonc
30| Super Soccer 2:00 a.m - 10:00 p.m 60 2 Si Mo Si Telefono /W

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°8: Gantt de Proyecto
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Afig 1
Mesl Kles 2 Mg 3 Mg 4 M 5
s 5 Actradades - ¥
actiidad Etapa Responsable Pred a!n L] Bl B Rl el R Rl RS ] R] R Rl el ] RO Rl e R

1.1] Crencicn lagal d& la smpress Ermprandadcnes
1.2] Corsmousidn licenda comergial Emprendedones 11

2] Desarrolio plataf
2.1] Sadidin de cocreacion con provesdor | Lider infmestrumun - provesdor 5.2
1.2] Desarrolie primer prototiog Ligher infraesinaciur - proveedor F¥
2.3] validacidn protatipo Licher infrasstrscturs - provessor 12
2.4] &justes prototipo Lider infraesaiun - provesdor i3
2 ) Salida a produddon Lider infragstructura - analista Tl 24

3] Comercial

1] Desanmolie material wisitas Emprendedones - Gerenbe General 5.1
3.2] Imicia vititas propisrios Garerte Ganaral 5231

4] Marketing
4.1] Desarmolle imapen 08 marca Emprendegones
4.2] Desarrolls pendones publicarios | Analists Marketing 5253
4.3]inicio campafia de expectativa RRSS | Analista Marketing 53

4] desarralls rarerisl influencisger | Analists Marketing - Garerte Genaral| 53,21
4.5] Planificackdn evenio larcamienss | Analista Marketing - Gerente General 53
4 B Evertd lsnzamients Analists Marketing - Gerénte General| 12,25 45
4.7] desarrollo pauta Tv Analista Marketing 5344

& | Fdmina
5.1] Blsguwads de personal Emprandadane 11
5.2] contrated én personal Emprendedones 5.1
5.3 ) capacitasisn GEFEATE PEOETS 5.2

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°9: Desarrollo de la plataforma



Cotizacion
Hypemovalabs S_A.
Calle Evelio Lara
Ciudad delSaber

Panama
Billed To: Invoice Date: Amount Due:
CanchaFacil 20/02/2019 USD 20,000.00
Aguilino de la Guardia Due Date:
Panama, Ciudad de Panama 2000242019
Panama
Item Quantity Cost Price
Horas para Proyecto de Plataforma Web Responsive 320 S55.44 UsD 18,700
El costo del proyecto
Sub Total: UsD 1& 700
ITMBS: (7.0%) usD 1,309
Amount Due: USD 20,009

Notes

Lashoras de implementacion seran en sitio, el cliente debe asignarlosrecursos necesanos (Personal, Accesosa
cuentas, etc) para que el consultor pueda desarrollar la plataforma en base a los requenmientos.

Terms & Conditions

Pago a 30 dias una vez enfregado el senvicio.

info@hypemovalabs.com
ITMBS Mumber

www_hypemovalabs_com

Anexo N°10: Pasos para el plan de implementacion (CAP 5)
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¢ IPROINVEX

PAMAMA

Pasos para abrir una empresa en Panama

Para aperar un negocio en Panama, usted puede realizar sus actividades a través de:

v Persona Natural: Son personas fisicas gque actdan en nombre propio para la realizacidn de
su actividad comercial, y que se identifican con su nimero de cédula.

v Persona Juridica: Es una sociedad o institucidn formada para la consecucidn de un fin y
con aprobacidn legal. Estan representadas por personas naturales, capaces de ejercer
derechos y contraer obligaciones en el ejercicio de su actividad comercial o industrial. La
identificacion de estas sociedades es por medio del Registro Unico del Contribuyente
(RUC.). Para su registro se requiere de un abogado.

Creacién de una sociedad en Panama

Las sociedades panamefias se pueden constitulr en un término de tres a cinco dias laborables.
Existen sociedades o corporaciones andnimas, sociedades de responsabilidad limitada, entre
otras figuras juridicas. Nuestra legislacion permite que usted incorpore una sociedad
extranjera en nuestro registro plblico, previo cumplimiento de los requisitos previamente
establecidos para tales efectos.

Las sociedades requieren la celebracion de un acuerdo entre dos 0 mas personas mayores de
edad, quienes deberdn suscribir al menos una accidn cada uno, sin importar cudl sea su
nacionalidad o su domicilio. Este acuerdo debe presentarse ante Notario Plblico en Panama,
para la confeccidn de la Escritura Plblica correspondiente. Luego, esa Escritura Publica debera
ser inscrita en el Registro Publico de Panama.

El Pacto social reflejard los términos y condiciones acordados y luego de su registro en la
Seccidgn Mercantil del Registro Pdblico ese documento serd también efectivo contra terceros.
En muchos aspectos, la Ley 32 sobre sociedades andnimas trabaja solo como fuente de ley
secundaria.

De acuerdo a la Ley, el Pacto Social de las Sociedades o Corporaciones debe contener, entre
otras cosas:

El nombre de la Sociedad Andnima

El nombre y domicilio de los subscriptores

Los objetos a los cuales podra dedicarse la sociedad

El capital social, monto, distribucién accionaria y clases de acciones, etc.
La duracidn de la sociedad, la cual puede ser perpetia

El nombre y domicilio de los directores y dignatarios

El nombre y domicilic del agente residente

o A

Las Sociedades Anonimas o Corporaciones que no desarrollen actividades comerciales o
industriales dentro de Panamé (oficinas de representacidn) no requieren obtener licencias
comerciales para operar fuera del territorio de la Repiblica de Panamd, en calidad de
Sociedades Andnimas o Corporaciones Offshore.

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/

Fuente: http://www.pymerang.com/emprender -para-iniciar-un-n i
requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pal/landing/about
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¢ IPROINVEX

PAMNAMA

En el Registro, la Compafila paga una tarifa de transaccion anual de US$ 250.00. Para los afios
siguientes pagard USS 300.00. Lo usual para este tipo de sociedades em que el capital de
inversidn inicial sea de al menos USS 10,000.00 y por esta cantidad que tiene que pagar
alrededor de USS 60.00 en el Registro Publico, mas el costo de Notario, que es de
aproximadamente USS 40.00, mas los honorarios del abogado. Si el capital es mayor, asi
mismo el costo aumenta.

&Qué es el RUC?

Es el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), el cual otorga una identificacidn tributaria a toda
persona matural o juridica que realiza una actividad econdmica y que en consecuéncia debe
pagar, como tal, cualguier impuesto, tasa o contribucidn especial a cargo o administrado por la
Direccidn General de Ingresos (DGI).

iDonde puedo realizar la inscripcidn del RUC?

Usted puede inscribir su ndmero de RUC acercandose a las Administraciones Provinciales de la
Direccién General de Ingresos o via internet, en la pagina de |a Direccidn General de Ingresos,
www.dgl.gob.pa

El RUC difiere segin el tipo de persona: » Persona Natural: es el nimero de su cédula de
identidad personal.
Ej. 8-100-678

Persona Juridica: es el nimera de inscripcidn en el Registro Pablico. Para sociedades antiguas,
registradas antes de 1985, el asiento consta de nameros, puntos, letras y/u otros caracteres.
En estos casos, debe Inscribirse el nimero de RUC solamente con los digitos numéricos que lo
componen,

Ej. 4789-321-1515

Una Vez realizada la inscripcidn se suministra su numero de Digito Verificador.
¢Qué es el Digito Verificador?

Corresponde a un digito interno de control usado en los procesos de recaudacion y
fiscalizacidn de la Direccidn General de Ingresos.

¢Cudles son los requisitos para inscribir el RUC en la Administraciones Provinciales de
Ingresos (DGI)?

Persona Matural: Para inscribir su naomero de RUC, usted debe presentar la siguiente
documentacion:

¥ Profesional e Independiente:
- Fotocopia de Cédula de identidad Personal.
- Fotocopia del dltimo recibo de pago de un servicio de publico (luz, agua o teléfono) del
domicilio del contribuyente, o copla de la solicitud de instalacion de alguno de los servicios
publicos.
- Formulario de Inscripcidn de RUC debidamente lleno y firmado.

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/

Fuente: http://www.pymerang.com/emprender/pasos-para-iniciar-un-negociollicencias-y-registros/100-

requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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PaARMAMA

" Comerciante:

- Fotocopia de Cédula de Identidad Personal.

- Fotocopia de la Licencia Comercial o Registro Comercial emitido por el Ministerio de
Comercio e Industrias o Aviso de Operacidn.

= Fotocopia del ditimo recibo de pago de um servicio pdblico (luz, agua o teléfono), que
concuerde con la direccidn que aparece en la Licencia o Registro Comercial, si no tuviera este
requisito adjumte copia del domicilio.

- Formulario de Inscripcidn de RUC debidamente lleno y firmado.

*  Persona Juridica: Para inscribir su nimero de RUC, usted debe presentar la siguiente
documentacion:

= Constancia de Inscripcidn emitida por el Registro Publico (Uno de los 2).

- Fotocopia de Acta de Constitucidn o de Pacto Social.

- Fotocopia de la Certificacion emitida por el Registro Piblico.

- Fotocopia de Cédula de Identidad Personal del Representante Legal.

- Fotocopia de la Licencia Comercial o Registro Comercial emitido por el Ministerio de
Comercio e Industrias. (En caso de obtenerla) o Aviso de Operacidn.

- Fotocopia del ditimo recibo de pago de un servicio pdblico (luz, agua o teléfono) actualizado,
correspondiente al domicilio, que concuerde con la direccidn que aparece en la constancia del
Registro Publico, o que concuerde con la direccidn que aparece en la Licencia o Registro
Comercial.

= Farmulario de Inscripcidn de RUC debidamente lleno y firmado.

¥ Inscripeidn de RUC Via Internet

= Tener conexion a Internet.

= Contar con una direccidn de correo electrdnico.

= Tener Acceso a la pagina www.dgi.gob.pa.

= Intreducir su ndmero de RUC,

= Completar la informacidn del formulario que se adjunta.

= Ingresar un codigo secreto de digitos alfanumérico (NIT). Es Obligatorio que la clave tenga 4
nimeros al inicio, y al menos 4 caracteres adicionales (letras, numeros o simbolos).

Aviso de Operaciones
{Qué es el Aviso de Operacion?

Es la licencia comercial que brinda la oportunidad por parte del Estado, para realizar
actividades comerciales, industriales y de servicio. El Aviso de Operacidn es el Onico proceso
requerido para el inicio de una actividad comercial o industrial en el territorio de la Repablica.
Proceso mediante el cual se deja constancia de que la actividad comercial o industrial que va a
ejercer el declarante ha sido debidamente informada a la Administracion Pablica, e incluye una
declaracion jurada del interesado, en la que declara haber cumplido las normas que amparan
la actividad que desarrollard.

Cabe sefialar, que el Aviso de Operacidn sustituye el tramite de la licencia o registro comercial
para llevar a cabo cualquier actividad industrial o comercial a partir del 11 de enero del 2007,

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/

Fuente: http://www.pymerang.com/emprender -para-iniciar-un-n i
requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pal/landing/about
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¢ IPROINVEX

PAMNARMA

¢Cudles son los requisitos para obtener el Aviso de Operacidn?

Persona Juridica Persona Matural

1. Copia de las cédula del Representante Legal. 1. Copia de la cédula de |a identidad Personal

2. Nombre de la Razdn Social (Mombre de la [duefio de la empresa).

empresa). 2. Ubicacidn fisica del establecimiento.

3. Nombres de las personas que conforman la 3. Nombre de la Empresa.

Junta Directiva de la empresa. 4. Determinar la actividad a la cual se va a dedicar
4. Nimero de RUC de la Empresa, debidamente la empresa.

registrada en la Direccidn General de Ingresos

(DGI).

5. Ubicacidn fisica del establecimiento.

6. Determinar la actividad a la cual se va a dedicar

la empresa.

Contratos Laborales en el Ministerio de Trabajo Laboral (MITRADEL)
¢Qué son los Contratos Laborales del Ministerio de Trabajo Laboral?

Los contratos son un requisito indispensable para contratar a un colaborador en su empresa.

{Cudles son los requisitos que debe tener un Contrato escrito de Trabajo?

Empleador como Persona Natural Empleador como Persona Juridica

1. Nombre 1. Nembre de la Empresa (razdn Social).

2. Nacionalidad 2. Domicilio de la Empresa

3, Edad 3, Nombre del Representante Legal

4, 5exo 4, Datos de Inscripcidn en el Registro Publico
5. Estado Civil

6. Domicilio

7. Nimero de Cédula de las partes

v Nombre de las personas que viven con el trabajador y las que dependen
econamicamente del empleado.

¥ Determinacion especifica de la obra o servicios convenidos y de las modalidades

Lugar o lugares donde debera prestarse el servicio,

Duracidn del contrato si es por tiempo fijo o la declaracion correspondiente, si es por

tiempo Definido o por Obra Determinada.

Duracian, y division regular de la jornada.

El salario forma, dia y lugar de pago.

Lugar y fecha de celebracidn.

Firma de las partes si pudieren hacerlo o la impresion de su huella digital en presencia

de testigos que firmen a ruego y constancia de aprobacidn oficial contrato en los casos

exigidos por este Codigo.

b

LSS N

Mota: El Ministerio de Trabajo Laboral, al momento de realizar el registro laboral exige 3
originales del contrato para su sellado.

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/

Fuente: http://www.pymerang.com/emprender/pasos-para-iniciar-un-negocio/licencias-y-registros/1

requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pal/landing/about
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= PROINVEX

PAMAMA

v Original 1: Ministerio de Trabajo Laboral
v QOriginal 2: Empleador
¥ Original 3: Empleado

Los extranjeros en Panama s6lo se puede hacer actividades al por mayor. El impuesto sobre la
renta aplicable para el afio 2011 es del 25% y que deberan pagar cada afo a mas tardar el 31
de marzo. Los impuestos municipales pagados en las etiquetas de la compaiiia cerca de USS 15
a 25 por mes.

Con respecto al Aviso de Operacidon, el capital va desde USS 100 a USS 40,000.00 y un
impuesto del 2% se paga sobre el monto del capital. Si el capital es menor de 5 10,000.00, no
tiene que pagar el impuesto. (Esto se especifica en la Ley n 2 11 para la Apertura de Negocios).

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/

Fuente: http://www.pymerang.com/emprender/pasos-para-iniciar-un-negociollicencias-y-registros/100-

requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pal/landing/about

Anexo N°11: Ingresos por linea de negocios

PAMNANMA

Descripcion actividad anol ano 2 ario 3 ano 4 ano 5

%o de reservas total EE] 11% 1653 18% 20%
IMEreso por reserva 567,835.25 5106,598.25  5155,052.00 5174,43350 5203,505.75
ingreso por birrias 56,240.00 57,488.00 5B,3E5.60 55,BE4.16 59,884.15
ingreso suscripcion duefios cancha 51,050.00 52,100.00 52,625.00 53,150.00 53,675.00
Oferta focalizada 590000 51,350.00 51,755.00 52,281.50 52 2B1.50
publicidad en campos $2,500.00 $2,500.00 52,500.00
ingresos totales 576,025.25 5117,536.25 5168.417.60 5189,740.16 £219,346.41
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COLOMWBILA

Descripcion actividad anol ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

%% de reservas total T 11% 16%: 18% 2025
ingreso por reserva S107,310 S16E8,630 5245 280 S275, 540 5306600
ingreso por birrias 54,592 55,990 57,188 57,5907 57,907
ingreso suscripcion dusfios cancha 51,680 33,360 55,040 55, BBO 56,720
Oferta focalizada 51,200 51,800 52,340 53,042 53,042
publicidad en campos 52 800 52,800 52 800
ingresos totales 5115,182 S179,780 5250,848 5292, 769 324,269

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°12: Estado de resultados primeros 5 afios

Ingresos 76.025,25 117.536,25 283.599,60 369.529,56 469.504,14

Gasto Marketing y Publicidad (37.050,00) (17.250,00) (89.600,00) (26.500,00) (21.000,00)

Gasto de Salarios (63.838,75) (80.516,25)  (108.933,75)  (108.933,75)  (108.933,75)

Gastos generales (13.570,00) (15.370,00) (21.970,00) (21.970,00) (21.970,00)

_Utilidadoperativa____ (38.43350) 440000  ©63.09585 21212581 31760039
Depreciacién {2.666,67) {2.666,67) (4.033,33) (4.166,67) (4.166,67)
Amortizacién intangibles {4.000,00) {4.000,00) (6.000,00) (6.000,00) (6.000,00)

Impuesto 25% 13.265,63 50.489,79 76.858,43

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°13: Flujo de caja proyectado a 5 afios




Ingresos 76,025.25 117,536.25 283,599.60 369,529.56 469,504.14
Operacian plataforma (5,000.00) (6,600.00) [13,200.00) (13,200.00) (13,200.00)
arriendo oficina (5,000.00) (7.200.00) (7,200.00) (7,200.00)  (7,200.00)
Gasto Marketing y Publicidad (37,050.00) (17,250.00) (89,600.00) (26,500.00) (21,000.00)
Salarios (53,838.75) (80,516.25)  (108,933.75)  (108,933.75) (108,933.75)
Honararios contabilidad [1,570.00) [1,570.00) [1,570.00) (1,570.00)  (1,570.00)

[114,458.75) [113,136.25) (220,503.75) [157,403.75) (151,903.75)

Deprecizcion computadores (2,666.67) (2,666.67) (4,033.33) (4,166.67)  (4,166.67)
Amortizacion

Resultado despues de impuesta (45,100.17) (2,266.67) 39,796.89 151,469.36 230,575.29
Depreciacion y amortizacion 6,666.67 6,666.67 10,033.33 10,166.67 10,166.67
(28,000.00) (14,100.00) (8,400.00) (4,300.00)

Gastusde Puesta en Marcha (8,000.00)

[38,779.38) [45,100.17) [79,602.58) 163,482.13
Walor de desecho 9,666.67

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°14: Punto de equilibrio por linea de negocio



[ﬁ.u-uu,m:

[ﬁ.ﬁm,m:

(13.200,00)

(13.200,00)

Operacion plataforma (13.200,00)

__l arriendo oficina (6.000,00) (7.200,00) (7.200,00) (7.200,00) (7.200,00)
Gasto Marketing y Publicidad (37.050,00) (17.250,00) (89.60:0,00) (26.500,00); (21.000,00)
Salarios [63.838,75) (B0.516,25); (108.933,75); (108.933,75); (108.933,75)
Honorarios contabilidad (1.570,00) (1.570,00) (1.570,00) (1.570,00) (1.570,00)
151.903,75

Total egresos

102.128 41

114 458,75 1

102.607,72

13.136,25

220.503,75

203.004,60

157.403,75

144 598,86

ingreso por resena 140 426,57
ingreso por birrias 9394 54 7.207,68 11.764 56 8.199.27 7.161,46
ingreso suscripcion duefios cancha 1.580,81 202139 3.436,83 2.613,04 2.662,68
Oferta focalizada 5 1354 58 1299 46 229777 1.892 59 165304
reservas 34.043 34.203 79.610 56.745 55.069
birrias 1.566 1201 2.179 1518 1326
suscripciones 15 19 36 28 28
Oferta focalizada 90 87 184 151 132

67.835

106.598

262.362

343.064

Oferta focalizada

22612

1.350 |

35.533

2.955 |

68.684

iNgreso por resenva 439095
ingreso por birrias 6.240 7488 13978 15875 17.073
ingreso suscripcion duefios cancha 1.050 2.100 4305 6.510 BT715

5 4527

4.082 ¢

107.933

4. reservas 156.993
birrias 1.040 1248 2.080 2,496 2095
susCripciones 10 20 29 58 8l
Oferta focalizada 60 o0 168 252 328

Anexo N°15: Calculo del Capital de trabajo - método saldos acumulados afio 1

total ingresos 5124 5366 5528 56B9| 5851| 6012 6335 6739 B9B1 7224 7385 7789
total egreso -9121| -8331)-13881)-12771|-6681|-10441| -9291] -7151 -f151] -7391 -7151 -13745
saldo -3997| -2965| -B353| -7082| -830| -4429| -2956| -412 -170 -167 234 -5956
saldo acumulado -3997| -6962|-15315|-22357| -2322|-27656|-30612|-31024 -31184| -31362 -31128

Fuente: Elaboracién Propia

Anexo N°16: Calculo valor de desecho
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RUBROD depreciacion (anos)| valor residual
Computadores 5666.67
Platafarma 4000
total 966667

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°17: CALCULO PAY BACK

El calculo del payback se realizé trayendo a valor presente cada uno de los flujos, y viendo de

manera acumulada para que afo se recupera la inversion inicial que es de $91.400. Como se

puede ver a continuacion la inversion se estaria recuperando entre el afo 4 y el afio 5,

especificamente a los 4 afios y 6

meses.

IESONNEAR 7277
ARNO FLUJOANUAL | FLUJOVP | FLUJOACUMULADO
1 (83,533.67) | (73,106) (73,106)
2 (89,302.58) | (68,398) (162,408.43)
3 41,430.22 27,771 (120,978.21)
4 161,636.02 94,820 40,657.82
5 409,590.76 210,282 450,248.57

Anexo N°18: Balance General

Fuente: Elaboracion Propia
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ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja-Banco 38,779 3,012 3,313 46,109 207,879 444,321
Activos fijos
Equipostecnoldgicos 8,000 5,333 6,767 11,133 6,967 7,100
depreciacién -2,667 -2,667 -4,033 -4,167 -4,167
Otros Activos
Plataforma 20,000 20,000 26,000 22,000 16,000 10,000
Amortizacién -4,000 -4,000 -6,000 -6,000 -6,000
Puesta en marcha 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
TOTAL ACTIVOS 74,779 29,679 37,413 77,209 228,679 459,254
PASIVOS
TOTAL PASIVOS 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO
Capital
Aporte accionistas 66,779 66,779 F 76,779 76,779 76,779 76,779
Gastos puesta en marcha 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Utilidad Retenida -45,100 -47,367 -7,570 143,899
Utilidad del periodo -45,100 -2,267 39,797 151,469 230,575
TOTAL PATRIMONIO 74,779 29,679 37,413 77,209 228,679 459,254
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO 74,779 29,679 37,413 77,209 228,679 459,254
Fuente: Elaboracion Propia
Anexo N°19: Analisis de sensibilidad
10,000 prusbas Wistn de frecusncio 9,918 mostrodos
VAN CANCHAFACIL
003 ki)
b1 0)
240
21
002
= .
g el E‘I
z B
a o
; :
E 120 O
001 -
L]
|
oo .—»—.-n—n—dTrT'l i a 8 L [}
{200,000.00) {100.000.00) 100,000.00 200,000.00 300,000.00 400,000.00 500,000.00
5
| (1,201 75 Cortern: 80,26 % 4 Infinite

Fuente: Elaboracion Propia
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10,000 prusbas Wisin de frecuencia 95918 moatrodos
VAN CANCHAFACIL
0oz 00
21
r 240
I 20
002
= x
% B0 %’I
= v}
3 8
g :
E 10 @
0ol -
&)
. EQd
il
oo n-c—n—n-rﬁ{l'l o . . [i}
(200.000.00) (100 000w 0.o00 100,000.00 200,000.00 300,000.00 40000000 H00,000.00
5
| 00, 000.00] Corteza: 56.16 % 4 infinitz
Fuente: Elaboracion Propia
10,000 prusbas Wisla Conlribucon & vananza I
i Sensibilidad: VAN CANCHAFACIL |
0.0% 10.0% 20.0% J0.0% 40.0% 90.0% 60.0%
. 1
L1
L3
Fuente: Elaboracion Propia
Anexo N°20: Analisis continuidad
valor de desecho economico 5 aflos mas
rubro ano 6 ano 7 ano 8 ano 9 ano 10
utilidad neta k $230,575.29 $207,517.76 $186,765.99 $149,412.79 $104,588.95
depreciacion k -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67
inversion capex -$8,400.00 -$20,000.00 -$8,400.00
FCL 218,009 183,351 174,199 145,246 100,422
tasade descuento 16.264%
valor dedesecho B/.560,761
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Flujo de caja con valor de continuidad

Ingresos 76,025.25 117,536.25 348,198.00 449,597.64 512,115.74
Operacion plataforma (6,000.00) (6,600.00) (13,200.00) (13,200.00)  (13,200.00)
arriendo oficina (6,000.00) (7,200.00) (7,200.00) (7,200.00)  (7,200.00)
Gasto Marketing y Publicidad (37,050.00) (17,250.00) (89,600.00) (26,500.00)  (21,000.00)
Salarios (63,838.75) (80,516.25) (108,933.75) (108,933.75) (108,933.75)
Honorarios contabilidad (1,570.00) (1,570.00) (1,570.00) (1,570.00) (1,570.00)

Depreciacién computadores (2,666.67) (2,666.67) (4,033.33) (4,166.67) (4,166.67)
Amortizacion 4 4 6 6 6

Resultado despues deimpuesto (45,100.17) (2,266.67) 88,245.69 211,520.42 262,533.99
Depreciacidén y amortizacidn 6,666.67 6,666.67 10,033.33 10,166.67 10,166.67

Capex (28,000.00) (14,100.00) (8,400.00) (4,300.00)
Gastos de Puesta en Marcha (8,000.00)

KT (38,779.38) (45,100.17) (79,602.58) 163,482.13

Valor de desecho con continuidad 560,760.96




Anexo °21:
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Tu reserva &n 1 minuts
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navegacion previa de la plataforma para usuarios:
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Q e @ <

Se encuentran presentes los 4 moédulos explicados de la aplicaciéon, encuentra tu cancha,

ofertas, birrias/partiditos y desfia nuevos rivales.
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Reserva confirmada

_—

-

Navegacion por la plataforma para escoger tipo de cancha, hora y fecha, visualizacién de los

lugares disponibles, sus caracteristicas, precios y ubicacion, y posterior confirmacién de la

reserva.
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