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Resumen Ejecutivo

En la  actualidad en Panamá y  Colombia  está  en aumento  la  apertura  de  canchas  y

espacios  deportivos  para  practicar  deportes  en  equipo  o  sesiones  privadas  de

entrenamiento.  Sin  embargo,  la  mayoría  de  los  locales  tienen un sistema de reserva

tradicional (WhatsApp, teléfono o de forma presencial) para poder gestionar el pago y la

reserva en línea y de manera rápida, esta necesidad es la que busca cubrir CanchaFácil,

donde el usuario pueda registrarse y realizar la gestión 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 inyección 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 año 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 emitirán

específicamente para los emprendedores con lo que tendrán las decisiones de la empresa y

los establecerá como propietarios de la compañía, y las acciones preferenciales destinadas

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

Luego en el  año 2 previo  a la entrada a Colombia se hará una emisión de acciones

equivalente a $10.000,  destinados a  las  mejoras  en la  aplicación  y  a la  inversión  en

marketing para el  ingreso a este país que será financiada con recursos propios de la

empresa Estas acciones serán de tipo preferencial, lo que dejará a la compañía con un

capital suscrito total de $83.000.

En Panamá 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 Panamá y 150.769 para

Colombia, lo que muestra el atractivo y potencial del proyecto. 
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Con funcionalidades que le agreguen valor al cliente apuntamos a la fidelización, como

reservar  y  pagar  en  línea,  descuento  en valor  de  las  canchas,  descuento  en tiendas

afiliadas,  acumulación  de  puntos,  armar  torneos  de  futbol,  registro  de  nivel  de

rendimiento.

El equipo de CanchaFácil está conformado por Carlos Alfonso es economista y administrador 

de empresa y Pablo Vela es ingeniero en sistema con 10 años de experiencia, funge como 

arquitecto en tecnología en el área bancaria. Las capacidades de ambos emprendedores 

sumado a sus aprendizajes de liderazgo, gestión y finanza de la Universidad de Chile, les 

permitirá integrar habilidades y capacidades que aportan al funcionamiento operativo y 

estratégico de la compañía. 
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I. Oportunidad de negocio  

La gestión 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 más complejo ya que las reservas se hacen de manera manual, sin

quedar  un  registro,  ni  mayor  información de  locales  cercas  con  disponibilidad y  mayores

ventajas. 

CanchaFácil  cubre  estas  necesidades,  donde  los  usuarios  de  la  plataforma  pueden  auto

gestionar su reserva y pagar en línea, encontrando consolidado toda la información de los

espacios deportivos cercas, para practicar futbol u otro deporte, tendrá la opción 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 aplicación de administración,

donde puede revisar, aprobar, publicar beneficios y ventajas versus otras canchas cercas,

podrán controlar y tomar acciones tempranas a las cancelaciones de último momento, por

medio de penalidades al usuario que haya cancelado. 

Se identificó la oportunidad de negocio por dos tendencias para el mercado de las reservas de

espacios deportivos o cancha, la baja tasa de ocupación de canchas deportivas y el proceso

engorroso para poder hacer la reserva del espacio deportivo para jugar con amigos. 

La baja tasa de ocupación de las canchas deportivas al mes no supera el 43% para el caso en

la  ciudad  de  Panamá,  y  el  47%  para  el  caso  de  la  ciudad  de  Bogotá (Ver  anexo  1  -

Proyecciones  de  ocupación  de  canchas  deportivas  en  Panamá y  Colombia),  además 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 percepción del usuario es que los métodos actuales son

poco eficientes generando pérdida de tiempo. Acorde a la investigación 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 preguntó a los

usuarios por que no le dedican más horas al deporte en la semana, el 14% revelo que no
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jugaban más tiempo por lo demorado y el  proceso tedioso para encontrar un escenario y

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

II. Análisis de la Industria, Competidores y Clientes  

La  industria  de  reservas  de  CanchaFácil  está  ubicado  en  el  sector  terciario,  en

prestación 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 día  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 dueños de las canchas que vendrían siendo competidores indirectos.  En la

región se identifican tres competidores que en el caso que decidan entrar al mercado

panameños, esta Donde Juego de Argentina, CanchaYA de Colombia y EasyCancha de

Chile,  en  lo  investigado  estos  proveedores  no  tienen  visionado  entrar  al  mercado

panameño. 

Los proveedores están los desarrolladores de la aplicación 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 negociación, ya

que el objetivo es simplificar el proceso de reserva de cancha, así como tener nuevas

alternativas para practicar. Los propietarios de canchas recurso fundamental, es el que

provee  el  servicio  que  se  quiere  ofrecer,  así  como  generar  transacciones  como

intermediarios entre usuarios finales y proveedores. Los productos sustitutos están los

que existen actualmente,  canchas individualmente,  siguen conviviendo con su portal

propio, y que van a recibir de igual manera reservas telefónicas y en vivo, CanchaFácil

no compite con los canales tradicionales, CanchaFácil  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 inversión y puesta en
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marcha vendría siendo media, al momento de iniciar operaciones es alta por la gestión

de socios que sean dueños 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.

III. Descripción de la empresa y propuesta de valor  

Fuente: Elaboración Propia

CanchaFácil busca brindar una herramienta digital que permita a los usuarios buscar canchas

cercanas, poder comparar, tener información en tiempo real y poder gestionar su reserva de

manera cómoda y simple. También permite a los propietarios de canchas la exposición de sus

instalaciones a los usuarios, una trazabilidad de horarios ocupados y disponibles para las

canchas en tiempo real, al igual que acceso estadísticas de ocupación y venta, seguimiento a

clientes, etc. Como estrategia de crecimiento se plantea la expansión a Bogotá (Colombia),

buscando poder consolidarse como el intermediario principal del mercado para gestionar de

manera fácil y sencilla la reserva y el pago de espacios deportivos en Panamá y Colombia,

generando valor al propietario de las canchas al disminuir la cancelación en último momento y

aumentando las horas de reserva.  La misión es la clave “proveer una herramienta para la

reserva cómoda y simple de espacios deportivos para las personas que requieran el uso de

uno  que  busquen  un  grupo  de  personas  para  practicar  algún  deporte,  y  para  que  los

propietarios  de  espacios  deportivos  puedan  administrar  las  reservas  de  sus  canchas  e

incrementen su tasa de ocupación,  la  visión es ser  el  canal  preferido de los usuarios de
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espacios  deportivos  en  Panamá  para  buscar  y  reservar  una  cancha,  al  igual  que  la

herramienta  número  1  para  administración  de  reservas  por  parte  de  los  propietarios  de

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

IV. Plan de Marketing  

Los objetivos claros de Marketing definidos a corto (2 años) y largo plazo (5 años) deja en

claro el camino a recorrer para la consolidación y madurez. CanchaFácil tendrá estrategias

enfocada en un segmento concentrado inicialmente al fútbol, y se segmentará por patrones

geográficos,  demográficos  y  psicográficos.  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 información clara, simplicidad y facilidad de pago. Para el servicio ofrecido

por CanchaFácil, su factor diferenciador de la forma tradicional de las reservas de espacios

deportivos, es la interfaz amigable y dinámica para web y móvil, con información en tiempo

real. Los factores diferenciadores y valiosos que le brindara CanchaFácil está la reserva en 3

pasos, información en línea de disponibilidad, unirse a un juego improvisado (birria o partidito)

y poder saber el ranking de las canchas que son las más valoradas (Anexo 21 – Navegación

por la plataforma). 

La estrategia de precio en las reservas por la plataforma, al darle al usuario una opción mucho

más rápida y más cómoda 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 Panamá ($60 por hora) se establece una comisión 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  tendrán  dos  tipos  de  convenios,  la  suscripción

mensual  a  8.75$  y  recibirá  un  portafolio  de  servicios  mucho  más  completo  con  ofertas

focalizadas a la base de datos de usuarios. La publicidad en las canchas será otra línea de

negocio que se tiene prevista estar para el tercer año y tendrá costo variable dependiendo de

las características de la publicidad, de su tamaño y de la negociación con cada uno de los

propietarios, por lo cual la estrategia de precios se cerrará acorde a cada caso específico. La

estrategia  de  distribución  será  por  medio  de  plataforma  web  y  móvil,  redes  sociales,

campañas  focalizadas  y  publicidad  en  canchas  afiliadas,  se  manejarán  dos  estrategias
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competitivas, la de intimidad con el cliente y diferenciación, calidad e innovación en servicio.

La estimación de la demanda inicial y de los servicios se recurrió a las estimaciones iniciales

para calcular el tamaño de mercado que se consideró en la ciudad de Panamá y Bogotá (Ver

Anexo 1 y Anexo 7 – proyección de ocupación de canchas en Panamá y Colombia).

V. Plan de Operaciones  

5.1 Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones

La estrategia competitiva que tendrá CanchaFácil  será la de diferenciación, 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 estará 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  garantía.  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 tendrá una penalidad de 6 dólares que irán

para el propietario del espacio.

- Servicio Personalizado para Propietarios: capacitación en manejo de software,  y

servicio al cliente en caso de inquietudes o problemas. Seguimiento al manejo que le

está dando cada propietario a la herramienta, y de cómo evoluciona su ganancia y su

tasa de ocupación.

5.2 Flujo de operaciones

Para poder ofrecer un servicio y una experiencia de cliente satisfactoria,  el  flujo de

operación estará enfocado en el cliente. El desarrollo y operación de la plataforma son

fundamentales, por lo cual lo hemos dividido en las siguientes fases:  
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Gráfico 3: Flujo operaciones CanchaFácil

Fuente: Elaboración Propia

● Desarrollo y Puesta en Producción: 

Se  contempla  la  coordinación  con  el  equipo  infraestructura  y  tecnología  para  el

desarrollo de la plataforma de CanchaFácil con el requerimiento de negocio, pruebas y

puesta en producción, utilizando la metodología 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.

● Alianza con dueños de canchas:

Tendremos  acercamientos  para  la  presentación  de  la  plataforma,  destacando  la

facilidad y beneficios de poder llevar la operación, administración y pagos, lograr que el

dueño de la cancha identifique los beneficios y compare la manera de cómo se hace

hoy en día, dándoles la oportunidad de ser los primeros en Panamá en estar afiliados

en la primera plataforma de reservas de cancha. 

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

selección de Panamá, será estratégica para el aumento de afiliaciones de canchas.

● Registro y Capacitación de CanchaFácil a dueños de canchas: 

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

servicio que brinda como estacionamiento, restaurante, baños, cantidad de canchas y
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se brindará una capacitación de la plataforma al dueño y personas de operaciones de

la cancha.

● Lanzamiento de CanchaFácil: 

 Se seleccionará una de las primeras canchas afiliadas, para realizar el lanzamiento de

la aplicación, se invitará a medios de la prensa deportiva, se resaltará como la primera

plataforma en Panamá para reservas y pagos en línea de canchas deportivas. 

● Operación de CanchaFácil: 

Es la fase donde estará el proceso definidos en etapas previas, donde los aspectos

funcionales  de  la  empresa  para  el  registro,  comisión,  gestión  de  cobros  y  mejora

continua del proceso internos y experiencia del cliente. También involucra la gestión

operativa  en  las  canchas  afiliadas  con  la  plataforma,  generando  información  de

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

● Análisis y métricas de CanchaFácil: 

Se  hará  Análisis  del  comportamiento  de  las  reservas  en  las  canchas,  para  poder

conocer información sobre la efectividad, poder cuantificar y determinar los resultados

arrojados  de  la  aplicación  con  las  estrategias  definidas,  para  poder  tener  mejoras

continuas,  aplicando  indicadores  que  le  darán  información  importante  a  nuestros

clientes  e  información  relevante  a  CanchaFácil  para  poder  facilitar  la  toma  de

decisiones. La generación de información, para el análisis y las métricas de este punto

es un input relevante.

5.3 Plan de desarrollo e implementación

El plan de desarrollo inicia con la culminación del plan de negocios en el cual se definirán los

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

para poder dar inicio a la implementación del proyecto, que inicia por la creación y registro de

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

Panamá, y la legalización ante AMPYME para empresas pequeñas y medianas, organización
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que exonera en los primeros dos años el pago de impuesto de renta si se obtienen ganancias

(Berrocal, s.f.)1 (Panama Emprende, s.f.) (Ministerio de Comercio e Industria, s.f.). Una vez se cree

la  compañía,  se  iniciará  el  desarrollo  de  la  plataforma,  tanto  para  usuarios  como  para

propietarios, que tendrá varias etapas (Ver Anexo 8 - del Gantt del proyecto). posteriormente

se debe desarrollar el material para las visitas a clientes, que estará compuesto por un corto

video que explica rápidamente las bondades de la herramienta a usuarios y propietarios, y los

slides  de  la  presentación  que  se  mostrará  a  los  propietarios  para  cerrar  las  primeras

suscripciones,  junto  con  el  material  de  capacitación.  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 procederá a desarrollar los materiales de marketing con una

campaña 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 líder de infraestructura, con su

posterior proceso de testeo y mejora para salir a producción 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  comunicación,  se  tendrá  evento  en la  primera

cancha con la  que se cerrará convenio,  para contar  con el  apoyo de Panamá Emprende

(PanamáEmprende,  s.f.)2,  y cubrimiento por parte de los medios de comunicación escritos y

televisivos para empezar a tener notoriedad por parte de usuarios y propietarios, y de manera

paralela  se  tendrá  el  comercial  en  partidos  de  la  selección  panameña  de  fútbol  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

implementación (Berrocal, s.f.).

5.4 Dotación

Una vez se finalice el plan de negocios, al equipo de emprendedores se debe sumar el líder

de infraestructura que estará a cargo del desarrollo de la plataforma, testeo y posterior puesta

en producción 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
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aplicación  para  dispositivos  móviles.  En  conjunto  con  la  empresa  de  desarrollo  de  la

plataforma  móvil,  el  líder  de  infraestructura  se  encargará  de  planificar,  llevar  a  cabo  y

supervisar las operaciones de la empresa con el objetivo de asegurar que todos los sistemas

están funcionando correctamente con plataforma en línea de CanchaFácil.

Una vez se empiecen a realizar los primeros pilotos de la plataforma, se integrará al equipo el

Gerente general, que se encargará de la dirección administrativa y el desarrollo del negocio,

será la cara de la compañía ante los propietarios de espacios deportivos, al  igual que se

encargará de las visitas a estos y del cierre de convenios. Al equipo del gerente general se

unirá para el  5 mes también un analista de marketing, quien estará a cargo de todas las

actividades relacionadas al marketing de la compañía 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 unirá al equipo un

analista de tecnología para el mes 6 con habilidades de atención al cliente, que darán soporte

tanto a propietarios como a usuarios en cuanto a manejo de la  aplicación,  inquietudes y

problemas con las confirmaciones, al igual que tendrán 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  CanchaFácil  está  conformado por  2  profesionales  los cuales  se han

encargado del desarrollo del presente plan de negocios y continuarán con la implementación

en la ciudad de Panamá:

Carlos  Alfonso:  Economista  y  administrador  con  6  años  de  experiencia  profesional  en

desarrollo de proyectos de innovación, pronósticos y planeamiento comercial y de ventas en

empresas de consumo masivo,  lo  que le  permite  dar  soporte  en cuanto a planificación y

seguimiento del desarrollo del proyecto, manejo de equipos multifuncionales, pronósticos de

demanda  y  generación  de  tácticas  comerciales  para  CanchaFácil,  al  igual  que  con  una

importante red de contactos de ex futbolistas profesionales, administradores y propietarios de

canchas de fútbol 5 en Colombia, su país de origen.
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Pablo Vela: Es ingeniero en Sistema con 10 años de experiencia profesional, lidera proyectos

de tecnología bancarios con metodología ágiles y Devops, amplio conocimiento en proyectos

en la nube con Amazon AWS y Microsoft Azure.

Ha impulsado desarrollos bancarios como la banca móvil, implementación de Core bancario y

gobierno de arquitectura empresarial  con visión de todas las áreas del  negocio bancario,

maneja  una  amplia  red  de  contactos  de  plataformas  tecnológicas,  desarrolladores  de

aplicaciones, implementación de aplicaciones móviles y contactos de dueños de canchas de

fútbol en Panamá, reporteros de medios deportivos y figuras del deporte nacional.

Con las capacidades de ambos emprendedores, sumado a sus aprendizajes de liderazgo,

gestión y finanzas en el MBA de la Universidad de Chile, les permitirá integrar habilidades y

capacidades que aportan al funcionamiento operativo y estratégico de la compañía, llevando a

cabo sinergia en la visión del negocio, análisis del mercado y habilitadores tecnológicos con

metodologías para el desarrollo de la innovación presentada.

6.2 Estructura organizacional

La compañía va a manejar una estructura funcional, con dos áreas principales, Marketing y 

ventas, e Infraestructura y desarrollo tecnológico.

Gráfico 4: Organigrama año 1 y 2.

Fuente: Elaboración Propia
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 Gerente General: será la cara visible de la compañía ante propietarios de los espacios

deportivos y figura líder de la compañía. Su principal función es la de cerrar convenios

con propietarios, exponiéndoles los beneficios de la plataforma para el crecimiento de

su negocio y como una ampliación de su vitrina, por lo que debe tener un discurso y

presentación vendedora acerca de los beneficios de CanchaFácil. Estará a la cabeza

del desarrollo del evento de lanzamiento. Dentro de su carga operativa están las visitas

a nuevas canchas, y reuniones de seguimiento con los propietarios. Al ser la cabeza de

la compañía está dentro de sus funciones el desarrollo de la cultura organizacional de

la compañía, enfocada hacia el servicio al cliente, la simplicidad y la innovación. Hace

parte de la junta directiva de la compañía como responsable de las operaciones de la

compañía, por lo cual se busca un perfil ejecutivo, con pasión por el deporte, con buena

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

 Líder  de  Tecnología:  es  el  encargado  de  plasmar  la  propuesta  de  valor  de  la

compañía 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.  Será  la  persona  que  encabece  el

desarrollo de la plataforma junto con los desarrolladores externos para cada uno de los

módulos  planteados  anteriormente,  al  igual  que  cada  una  de  las  etapas  para  el

lanzamiento,  como  pruebas,  pilotos  y  salida  a  producción.   Tendrá  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

tecnológicos y experiencia en relacionamiento con desarrolladores.

 Analista  de  Marketing  y  ventas:  está  encargado  de  todas  las  actividades  de

marketing  de  la  compañía  y  de  garantizar  de  que  el  mensaje  llegue  de  manera

adecuada  a  cada  uno  de  los  stakeholders  de  la  compañía.  De  este  modo,  es  el

encargado del desarrollo de los materiales publicitarios de la compañía que estarán en

redes  sociales,  en  la  página  web,  los  pendones  que  se  tendrán  en  los  espacios

deportivos suscritos,  del  desarrollo de las pautas publicitarias para TV. Una vez se

haga  efectivo  el  lanzamiento,  será  el  encargado  de  desarrollar  junto  con  los
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propietarios  las  ofertas  focalizadas  a  usuarios,  coordinando  en  conjunto  con  los

analistas de tecnología para que se pongan en marcha. Otra de sus funciones está

relacionada con los programas de responsabilidad social de la compañía, ya que es el

encargado de su desarrollo, implementación y seguimiento. De igual manera una vez

empiecen  a  despegar  los  convenios  con  propietarios,  se  encargá  de  hacerles

seguimiento,  visitas  y  acompañamiento  al  gerente general  en  búsqueda de nuevos

convenios.

 Analista de soporte a cliente PA: está encargado de brindar soporte y control de las

diferentes características de la plataforma tanto para usuarios como para propietarios,

así como del mantenimiento general de la aplicación y el sitio web de la compañía.

ingresará a la compañía a partir del segundo trimestre del año 1, una vez ya se tenga

una  base  de  clientes  robusta  y  se  empiecen  a  generar  más  incidentes,  y  ofertas

focalizadas.  De  igual  modo,  es  el  encargado  de  realizar  las  capacitaciones  a

profundidad para los dueños o administradores de espacios, así como el principal punto

de  contacto  en  caso  de  cualquier  inquietud.  También  estará  a  cargo  de  todo  lo

relacionado con el módulo de ofertas focalizadas por parte de propietarios suscritos, y

del módulo de birrias/partiditos/pichangas, ya que dentro de sus responsabilidades y

objetivos del cargo están la ejecución eficiente de estas.

Acorde al plan de escalamiento que se ha propuesto, para el tercer año se tiene previsto el

lanzamiento  de la  plataforma en Colombia,  con  lo  cual  la  estructura  organizacional  debe

crecer, creando una estructura matricial, en una dimensión dividida por funciones y en otra por

geografía. En el gráfico 5, se puede observar la estructura para el año 3. 

Gráfico 5: Organigrama con la entrada en Colombia año 3.
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Fuente: Elaboración Propia

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

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

se  estaría  creando  un  gerente  de  operaciones  Colombia,  que  reportará  directamente  al

gerente general, y que funcionará como cabeza del país y a la vez tendrá roles que realiza el

gerente  general  para  la  ciudad  de  Panamá.  Bajo  su  estructura  se  creará  la  posición  de

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

Marketing como se expone a continuación, y se tendrán 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: está encargado de brindar soporte y control de las

diferentes características de la plataforma tanto para usuarios como para propietarios,

así como del mantenimiento general de la aplicación y el sitio web de la compañía. De

igual  modo,  es  el  encargado de realizar  las  capacitaciones a  profundidad para  los

dueños o administradores de espacios, así como el principal punto de contacto en caso

de cualquier inquietud. También estará a cargo de todo lo relacionado con el módulo de

ofertas focalizadas por parte de propietarios suscritos, y del módulo de birrias/partiditos/

pichangas,  ya  que  dentro  de  sus  responsabilidades  y  objetivos  del  cargo  están  la

ejecución eficiente de estas.

 Coordinador de Marketing y ventas: reportará al CEO directamente y dentro de sus

funciones estará todo lo relacionado a las actividades de Marketing de Colombia, como

el lanzamiento, coordinación con el vocero de la compañía, desarrollo y localización de

pendones y redes sociales. Una vez se haga efectivo el lanzamiento, será el encargado
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de desarrollar junto con los propietarios las ofertas focalizadas a usuarios, coordinando

en conjunto con los analistas de tecnología para que se pongan en marcha. Otra de

sus  funciones  está  relacionada  con  los  programas de  responsabilidad  social  de  la

compañía, ya que es el encargado de su desarrollo, implementación y seguimiento. Al

ser la persona con base en Colombia, también se va a encargar de dar soporte para el

acompañamiento 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 compensación de cada cargo está estructurada acorde al nivel jerárquico y experiencia

requerida para cada cargo, al  igual que el promedio de salarios para cada país.  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 compañía. 

Tabla 6: Salarios por cargo

.

remuneración mensual dólares
Gerente general 2000
Líder infraestructura 1500
Analista Marketing y venta 800
Coordinador Marketing y 
ventas  CO 1200
Analista soluciones PA 800
Analista soluciones CO 600

Fuente: Elaboración Propia

En cuanto al sistema de compensación, 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 evaluación de

desempeño y que se empezará a pagar a partir del año 2. Este bono es de 1 Salario adicional

a  lo  previsto  por  la  ley  (decimotercero  para  el  caso  de  Panamá,  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 año sería cumplimiento vs pronóstico), indicador de utilidad neta.
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- 60% rendimiento individual de cada empleado: indicadores para cada cargo acorde a

sus funciones como serán descritos a continuación.

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 país.

- cumplimiento de objetivo de usuarios suscritos por país.

- alineación a presupuesto de marketing y ventas.

Indicadores Gerente de Infraestructura - Analista Soluciones:

- cumplimiento con tiempo de desarrollo y costo de la plataforma y demás módulos.

- gestión eficiente de incidencias (acorde a encuesta de satisfacción de propietarios).

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

- cumplimiento de objetivo de ventas anual por país.

De  igual  manera,  dentro  del  paquete  de  compensación  de  la  compañía  se  piensa  tener

diferentes aspectos complementarios que ayuden a generar empoderamiento y compromiso

en los empleados con la misión y visión de la compañía, como lo son:

- Tarde  de  viernes  libre  sujeto  a  compensación  del  tiempo  en  los  otros  días  de  la

semana.

- Descuento para uso de espacios deportivos afiliados a la plataforma.

- Cupón de 1 hora del espacio deportivo a su elección en su fecha de cumpleaños.

- 1 día a la semana de trabajo desde casa para flexibilizar tiempo de las personas.

VII. Plan Financiero  

A continuación, se listan los supuestos que se tuvieron a consideración para el

cálculo de los flujos y diferentes variables financieras:

● Periodo  del  proyecto:  la  evaluación  preliminar  del  proyecto  se  realizó  para  un

horizonte de 5 años, a pesar de que se piense en tener continuidad en el proyecto,

aspecto reflejado en el valor de desecho presentado.

● Ingresos: la estimación de ingresos se hizo acorde a las proyecciones de demanda

mostradas  anteriormente,  los  precios  establecidos,  así  como  la  evolución  de
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participación de mercado que se espera tener para cada año y su distribución entre

las diferentes líneas de negocio.

● Gasto de salarios:  se tuvo en consideración  tantos aportes a salud,  cesantías,

educación  y  el  monto  correspondiente  a  vacaciones  y  decimotercer  salario

aplicables bajo la normativa de Ciudad de Panamá.

● Amortización de intangibles: la amortización de las inversiones en la plataforma se

va a tomar para 5 años.

● Depreciación: la depreciación aplicable a los equipos tecnológicos será a 3 años,

acorde a prácticas 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 cómo evolucionan las necesidades de espacio

de la empresa. Se tomó en consideración la propuesta encontrada con la compañía

the cube workspace (The Cube Workspace, s.f.)3.

● Tasa corporativa de impuestos:  se tomó la  tasa corporativa de impuestos para

Panamá equivalente al 25%.

● Tasa de descuento: 12.264%, como se encuentra en el anexo 19, se realizó por el

método CAPM teniendo en consideración el beta para la industria de aplicaciones y

software de sistemas encontrado en el website de Damodaran4, al igual que con la

prima por riesgo país encontrada en el mismo website.

● Valor de desecho: se tomó en consideración la liquidación de los activos al final del

año 5.

7.1 Flujo de caja

Tomando en consideración 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 año 2 se tienen flujos negativos, dada la inversión 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 año, y para sustentar el crecimiento

que se presenta para el año 3. A partir del segundo año, 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 depreciación y amortización, al igual

que la inversión que se requiere realizar en la plataforma para el ingreso a Colombia con lo

que se tiene un flujo negativo. A partir del tercer año 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 CanchaFácil para los primeros

5 años. Se evidencia que para el primer año se va a tener una pérdida operativa de $55.100

dólares, que se da principalmente por el importante gasto de marketing en el primer año, dada

la inversión en el influenciador y en las pautas comerciales en televisión 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 año 1 va a ser respaldado por la inversión en capital de trabajo prevista. A partir

del año 2, se tiene utilidad operativa para todos los años, con una previsión de que, en los

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

 

7.3 Punto de equilibrio

Para el  cálculo de los puntos de equilibrio por línea de negocio se procedió a hacer una

ponderación del % de ingresos que se proyectaría para cada línea, para poder encontrar los

puntos  de  equilibrio  individuales,  tal  y  como  se  puede  identificar  en  el  Anexo  14.  Las

participaciones por línea de negocio para cada año se muestran a continuación:

Tabla 7. Participación de ingresos por línea proyectados.

Descripción actividad año1 año 2 año 3 año 4 año 5
% por línea 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 suscripción dueños 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: Elaboración Propia

Acorde a esta distribución por línea de negocio, se presentan las cantidades necesarias para

alcanzar los ingresos suficientes para cubrir los egresos (Tabla 7), así como la proyección que

se tiene para cada línea (Tabla 8),

Tabla 8. Q* equilibrio por línea.

Q* de equilibrio por línea de
negocio Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

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: Elaboración Propia

Tabla 9. Q proyectada por línea.

Q proyectado Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
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: Elaboración Propia

Como se puede identificar más del 90% de los ingresos provienen de ingresos por reservas, y

como se puede ver para cada año, solamente para el año 1 no se llega al punto de equilibrio

dado  que  aún  el  proyecto  está  en  nacimiento  y  aún  no  se  ha  consolidado  a  nivel  de

propietarios y usuarios registrados.  Posterior a este año, para todos los años y líneas de

negocio se está por encima de la cantidad de equilibrio. Si se quiere consultar más a detalle

por monto en dólares y cantidades consultar el Anexo 14.

7.4 Capital de trabajo

Para el cálculo del capital de trabajo se simularon los ingresos y egresos para el año 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 máximo, para calcular las necesidades de efectivo que tendría la

empresa para poder seguir operando. La inversión en capital  de trabajo sería de $38.779

como se muestra en el anexo 15, y para el año 1 esta inversión en capital de trabajo se usaría

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

para el año 1. 

rubro mes 1 mes 2 mes 3 mes4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 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 -34358 -38779

Fuente: Elaboración Propia

Para el año 1 se requiere también una reinversión en capital de trabajo de $45.100, dado el

incremento en costos del año 2 y para poder cubrir la operación en este año. Para el año 3

dada la entrada en Colombia y el crecimiento de los costos dada la apertura de operaciones

en  el  país  se  debe  realizar  nuevamente  reinversión  en  KT  por  $79.602,  que  serán

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

consolidación. El primer momento es en el año 0, para el cual se requiere una inversión en

activos por $28.000, dentro de los cuales se encuentran $20.000 de la inversión inicial que se

tendrá en la plataforma, acorde a cotización (ver anexo 9), y a $8.000 correspondientes a

compra de equipos tecnológicos para la nómina de la compañía. Para el año 0 también se

requiere una inversión en gastos de puesta en marcha, equivalente a 8.000 dólares, monto

dentro del cual se incluye el arriendo de oficina antes de inicio de operaciones, los gastos para

la creación legal y registro de la compañía ($1.000), y el diseño de imagen de marca ($1.000).

El segundo momento de inversión, es para el año 2 previo a la entrada a Colombia, momento

para el que se tiene una inversión de $10.000 en infraestructura de la plataforma y mejoras

para el  uso en Colombia para los cuales se recurrirá a inyección de capital  por parte de

inversionistas,  al  igual  que  $4.100  correspondientes  a  equipos  tecnológicos  para  nuevos

empleados.
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7.6 Valor de desecho

Para el cálculo del valor de desecho, se prosiguió a calcular el valor de desecho del proyecto,

liquidando  los  equipos  que  tiene  la  compañía  y  teniendo  en  cuenta  lo  que  restaba  por

amortizar de las inversiones en la plataforma tecnológica, con lo que se llega a un valor de

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

7.7 Cálculo tasa de descuento

Para el cálculo de la tasa de descuento se utilizó el modelo de valoración CAPM y se recurrió 

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 país para Panamá de Damodaran (Betas by sector 

(US), s.f.). El cálculo de la tasa de descuento se hizo por el método CAPM de la siguiente 

manera:

 

Para el cálculo de la tasa libre de riesgo , se procedió a consultar la tasa de los bonos

del tesoro de Estados Unidos a 10 años, equivalente a 2.632 % (Country Default Spreads

and Risk Premiums, s.f.) (Bloomberg, s.f.)5.

Para el cálculo del ßi desapalancado de la industria de software y aplicaciones se procedió a

consultar  en el website de Damodaran6 el ßi para software (systems & applications),que tiene

un valor de 1.12.

Tabla 11. Tasa libre de riesgo

Fuente: Elaboración Propia

Para el cálculo de la prima por riesgo país correspondiente a Panamá, también se acudió 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 Damodaran7 la tasa total para el país es de 8.60%.

Tabla 12. Prima por riesgo de Panamá

Fuente: Elaboración Propia

Teniendo estos datos se llega a la tasa de descuento que se usará 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  continuación,  se  presentan  los  principales  indicadores  financieros  resultantes  de  la

evaluación del proyecto de CanchaFácil.

Se obtiene un  VAN de $94,938  con la tasa de descuento utilizada lo que nos muestra la

rentabilidad del proyecto evaluado a 5 años. 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 inversión ROI es de

102.55% y el indicador que nos muestra en cuanto tiempo se recupera la inversión Payback

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

7.9 Ratios Financieros

A continuación, 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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Fuente: Elaboración Propia

Como se puede evidenciar, el margen operativo se vuelve positivo a partir del año 2, mientras

que el margen neto es positivo a partir del año 3 cuando se consolida el market share de la

compañía, al igual que se abren actividades en Colombia, con un indicador creciente hasta el

año 5. Por su parte el ROE y ROA, a partir del año 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 últimos periodos en las utilidades retenidas y hace más grande el patrimonio de

la compañía.

7.10 Fuentes de financiamiento

Para la puesta en marcha del proyecto se requiere una inversión inicial de $73.000 que serán

financiados mediante capital propio de los emprendedores y mediante emisión de acciones a

inversionistas. Dado que CanchaFácil se va a estructurar como sociedad anónima, se van a

tener 2 tipos de acciones, las acciones comunes que se emitirán específicamente para los

emprendedores  con  lo  que  tendrán  las  decisiones  de  la  empresa  bajo  su  mando  y  los

establecerá  como  propietarios  de  la  compañía,  y  las  acciones  preferenciales  que  serán

destinadas  para  los  inversionistas,  sin  que  estos  tengan  acceso  a  voto  dentro  de  las

decisiones de la compañía. 

Se emitirán acciones por un total de $73.000 para cubrir los gastos de puesta en marcha, la

inversión en equipos y en la plataforma, y para cubrir el capital de trabajo para el primer año

que incluye las altas inversiones en publicidad y marketing para dar a conocer la compañía y

los salarios mientras despega el conocimiento y adopción de la plataforma. Se emitirán un

total de 73 acciones con valor de $1.000 cada una, que estarán 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 año 2 previo a la entrada a

Colombia se tendría una segunda emisión de acciones equivalente a $10.000, destinados a

las mejoras en la aplicación y a la inversión en marketing para el ingreso a este país que será

financiada  con  recursos  propios  de  la  empresa  y  esta  segunda  fase  de  acciones.  Estas

acciones serán de tipo preferencial, lo que dejará a la compañía con un capital suscrito total

de $83.000. 

7.11 Análisis de sensibilidad

Para correr el correspondiente análisis de sensibilidad se procedió a aplicar la simulación 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 año 1, tomando como escenario de media la proyección realizada que

es del 7% del total de reservas tanto para Panamá como para Bogotá en el año 1, con una

distribución normal y una desviación estándar del 2%.

L2: comisión cobrada por cada reserva, que fue calculada acorde a la estrategia de precio de

$3  para  Panamá  y  de  $1.5  para  Bogotá,  con  una  distribución  normal  y  una  desviación

estándar de $0.50.

L3: crecimiento en market share para el año 2 y 3, que acorde a las proyecciones realizadas

se estimaba del 4%, con una distribución normal y una desviación estándar del 1%.

Como se puede ver en el  Anexo 19: análisis 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 análisis, 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 compañía, por lo cual cobra importancia la estrategia de precios presentada anteriormente,

que  se  encuentra  dentro  de  los  comparables  por  comisión  por  servicios  que  manejan

plataformas de otras industrias. En segundo lugar, se encuentra el market share que se tendrá

en el  año 1,  y  que determinará gran parte  del  éxito  del  proyecto ya que impacta  en los

ingresos del año 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 operación en ambos países una vez se inicien operaciones.

Gráfico 6: Análisis de Sensibilidad

Fuente: Elaboración Propia

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

Para remarcar el impacto que tendría la continuidad del proyecto luego de los 5 años, en la

rentabilidad del proyecto,se realizó la evaluación continuando con la operación por 5 años

más.  Para  esto  se  tomó el  supuesto  de  que  para  el  año  6,  los  ingresos  y  utilidad  neta

continuaban siendo iguales, con los mismos niveles de depreciación e inversión en capex.

Para los años posteriores se tomó en consideración un decrecimiento de los ingresos y la

utilidad neta en un 10% anual, dado el ingreso de competidores para los dos países, y para el

año 8 se tuvo en cuenta una reinversión en modernización total de la plataforma. Teniendo

estos supuestos en cuenta, se tendría un valor de continuidad de $584.753 al final del año 5 lo

que incrementaría el VAN del proyecto a $495.948 y la TIR a 57%. Para mayor detalle acerca

de la evaluación de la continuidad consultar el anexo 20.

Gráfico : Evolución VAN con continuidad
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Fuente: Elaboración Propia

VIII. Riesgos críticos  

El proyecto de CanchaFácil tiene una serie de riesgos que pueden afectar las operaciones de

la  compañía  y su éxito,  a  causa de factores internos o externos,  y  que serán listados a

continuación con sus respectivos planes de mitigación:

● Riesgo  de  poca  difusión  entre  los  consumidores:  para  el  éxito  del  modelo  de

negocios planteado para CanchaFácil  es de vital  importancia el  conocimiento de la

plataforma por parte de los usuarios. Por esta razón 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

compañía.  Para mitigar  este  riesgo,  bajo  el  plan  de marketing  se tienen diferentes

tácticas agresivas de comunicación, 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  recomendación para  hacerla

plataforma viral y que se conozca por más usuarios.

● Riesgo  de  entrada  inesperada  de  competidores:  el  hecho  que  en  Panamá  y
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Colombia  no  exista  una  plataforma  para  administrar  la  gestión  y  pago  espacios

deportivo, puede llamar la atención de plataformas de otros países que ya tienen una

estabilidad y madurez en este tipo de operación. Para mitigar este riesgo es de vital

importancia establecer vínculos de confianza con los propietarios, y una gana más en

dos direcciones para fidelizarlos a la compañía y que luego tengan altos costos de

salida  de la  plataforma,  porque está en su día  a  día  y  porque sus usuarios están

acostumbrados a realizar las reservas por este medio.  De igual manera dentro de la

cultura de la compañía se plantea tener como pilares la innovación y la generación de

nuevas funcionalidades,  que mantengan a  la  compañía  un paso adelante  de otros

competidores, por los beneficios que le dan tanto a usuarios como a propietarios.

● Riesgo en la fuga de talento: CanchaFácil debe tener definido dentro de sus políticas

de recursos humanos una revisión anual de los incentivos y compensaciones acorde a

los objetivos alcanzados por cada colaborador con su respectivo feedback y plan de

acción para construir futuro con estos. Este ajuste de incentivos y compensaciones

dependerá del rendimiento financiero e individual de cada colaborador.

● Riesgo de que las canchas decidan no integrarse a la plataforma: es uno de los

riesgos críticos 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  presentación  de  los

beneficios que tendrían las canchas al integrarse a la plataforma, tanto en operatividad

y orden de sus cuentas y reservas, como de incremento de la tasa de ocupación de sus

canchas. Igualmente se plantea tener un periodo de gracia en el pago de la suscripción

a la plataforma, para que ellos mismos comprueben la eficacia del servicio y cómo

afecta tanto su operación diaria como sus resultados de ventas.

● Riesgo de incumplimiento de las contrapartes en las reservas: la operación que

realizará  CanchaFácil  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 tendrán unas

cláusulas para cancelar el servicio por parte de los usuarios, como por ejemplo que si

no acude a la reserva no se le devolverá el dinero usado para separar la cancha, y se

le  bloqueará  el  usuario,  al  igual  que para  propietarios  que  incumplan con tener  el
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espacio una vez algún usuario haya reservado por medio de la plataforma. De igual

manera se tendrá un ranking en la plataforma donde los clientes puedan calificar el

servicio brindado por los espacios deportivos, las instalaciones y algún incumplimiento

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

IX. Propuesta Inversionista  

Como se explicó anteriormente en las fuentes de financiamiento, se acudirá a emisión 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  dará  acceso  a  los

inversionistas a acciones preferenciales que recibirán dividendos al final del quinto año del

proyecto. Como se mostró 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

compañía tendrían un retorno en el futuro de $55,470.
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X. Conclusiones  

 La proyección financiera asegura una utilidad operativa en el año 2 y del año 3 en

adelante, la distribución de utilidades se va a dar al final del año 5 del ejercicio. 

 Para  asegurar  la  operación  normal  y  eficiente  de  un  ciclo  productivo  es  una

inversión de $37.000 (Capital de Trabajo) logrando cubrir los gastos de salarios,

publicidad y marketing en el primer periodo. 

 El  mercado  potencial  para  Panamá  es  de  $969.000  y  para  Colombia  de

$3.000.000,  sin  que  actualmente  haya  algún  competidor  en  estos  dos  países

resaltando lo atractivo de este mercado.  

 La rentabilidad del proyecto es a 5 años, 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 años 

 El ROI es de 167.72% con un Payback de 3 años y 6 meses.

 El ROE y ROA son positivos a partir  del año 3, manteniendo la utilidad de los

últimos  periodos  en  utilidades  retenidas,  incrementando  el  patrimonio  de  la

compañía.

 Como  estrategia  competitiva  estará  la  de  diferenciación,  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 operación, las fases son Desarrollo y puesta en

producción,  alianza  con  dueños  de  canchas,  capacitación  de  CanchaFácil  a

dueños de canchas, lanzamiento oficial de CanchaFácil, operación de CanchaFácil

y análisis y métricas de CanchaFácil. 
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Anexos

Anexo N°1: Proyecciones de ocupación de canchas deportivas en Panamá y Colombia se

realizó  el  mapeo  para  la  semana  del  15  al  21  de  octubre,  de  los  horarios  ocupados  y

disponibles para 4 canchas en Panamá y 4 canchas en Colombia, de diferentes zonas de las

ciudades. A continuación, se muestra la agenda semanal y horas ocupación promedio para

cada cancha.

Panamá: 

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Colombia: 

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

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

Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

              .

Anexo N°3: Perfil de emprendedores

Carlos Andres Alfonso Duque

46



Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia
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Anexo N°4: Análisis de la Industria - Análisis PESTEL

Fuente: Elaboración Propia
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Anexo N°5: Análisis de la Industria - Análisis de PORTER

Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°6: Posición competitiva y atractivo del mercado (Matriz McKinsey)
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia
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Anexo N°7: Base de Datos de Canchas identificadas en Panamá

 Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°8: Gantt de Proyecto
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 Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°9: Desarrollo de la plataforma
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Anexo N°10: Pasos para el plan de implementación (CAP 5)
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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/100-
requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama

                                               Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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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/100-
requisitos-para-crear-una-empresa-en-panama

                                               Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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Anexo N°11: Ingresos por línea de negocios
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Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°12: Estado de resultados primeros 5 años

Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°13: Flujo de caja proyectado a 5 años
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 Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°14: Punto de equilibrio por línea de negocio
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Anexo N°15: Cálculo del Capital de trabajo - método saldos acumulados año 1

Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°16: Cálculo valor de desecho
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Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°17: CÁLCULO PAY BACK

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

manera acumulada para que año se recupera la inversión inicial que es de $91.400. Como se

puede ver  a  continuación la  inversión  se  estaría  recuperando entre el  año 4 y el  año 5,

específicamente a los 4 años y 6 meses.

INVERSIÓN INICIAL 74,779

AÑO FLUJO ANUAL FLUJO VP FLUJO ACUMULADO
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  

Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°18: Balance General 

63



BALANCE GENERAL Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja - Banco 38,779 3,012 3,313 46,109 207,879 444,321
Activos fijos
Equipos tecnológicos 8,000 5,333 6,767 11,133 6,967 7,100
depreciación -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
Amortización -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 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: Elaboración Propia

Anexo N°19: Análisis de sensibilidad

Fuente: Elaboración Propia
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Fuente: Elaboración Propia

Fuente: Elaboración Propia

Anexo N°20: Análisis continuidad

rubro año 6 año 7 año 8 año 9 año 10
utilidad neta k $230,575.29 $207,517.76 $186,765.99 $149,412.79 $104,588.95
depreciación k -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67 -$4,166.67
inversión capex -$8,400.00 -$20,000.00 -$8,400.00
FCL 218,009 183,351 174,199 145,246 100,422
tasa de descuento 16.264%
valor de desecho B/.560,761

valor de desecho economico 5 años más
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Flujo de caja con valor de continuidad

FLUJO DE CAJA Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ingresos 76,025.25 117,536.25 348,198.00 449,597.64 512,115.74
Operación 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)

EBITDA -                              (38,433.50) 4,400.00 127,694.25 292,193.89 360,211.99
Depreciación computadores (2,666.67) (2,666.67) (4,033.33) (4,166.67) (4,166.67)       
Amortización (4,000.00) (4,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00)
EBIT -                              (45,100.17)            (2,266.67)               117,660.92          282,027.22          350,045.32   
Impuesto 25% -                              29,415.23 70,506.81 87,511.33
Resultado despues de impuesto -                              (45,100.17)            (2,266.67)               88,245.69             211,520.42          262,533.99   
Depreciación y amortización -                              6,666.67                6,666.67                10,033.33             10,166.67             10,166.67      
NOPAT (38,433.50) 4,400.00 98,279.02 221,687.08 272,700.66
Capex (28,000.00) (14,100.00) (8,400.00) (4,300.00)
Gastos de Puesta en Marcha (8,000.00)
Flujo Bruto (36,000.00)            (38,433.50)            (9,700.00)               89,879.02             221,687.08          268,400.66   

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

Valor de desecho con continuidad 560,760.96   
Flujo del Proyecto (74,779.38) (83,533.67) (89,302.58) 89,879.02 221,687.08 992,643.74

r: tasa de descuento 16.264% (real anual)
VAN 433,094.04          
TIR 57%
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Anexo °21: navegación previa de la plataforma para usuarios:

Se encuentran presentes los 4 módulos explicados de la aplicación, encuentra tu cancha,

ofertas, birrias/partiditos y desfía nuevos rivales.
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Navegación por la plataforma para escoger tipo de cancha, hora y fecha, visualización de los

lugares disponibles, sus características, precios y ubicación, y posterior confirmación de la

reserva.
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