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Resumen Ejecutivo

La migracion ha tenido un impacto significativo en Panama, con mas de 1 millén de
migrantes en los ultimos cinco anos (SNM, 2023). Este aumento ha generado desafios
en la gestion migratoria, como la complejidad de los tramites, la falta de informacién
precisa y la fragmentacién de servicios. Para abordar estos problemas, se propone

una plataforma digital que agilice y optimice los procesos migratorios en Panama.

Producto/Servicio: Una solucion tecnolégica que simplifica los procesos migratorios

para individuos, abogados y entidades gubernamentales.

Industria y Mercado Objetivo: El mercado de servicios migratorios esta creciendo,
impulsado por la movilidad global, y esta dirigido a profesionales y entidades que

facilitan estos procesos.

Ventaja Competitiva: Informacion precisa y actualizada, asistencia personalizada,
herramientas eficientes para la gestion de tramites y una plataforma robusta y

escalable.

Modelo de Negocio: Basado en suscripciones y tarifas por servicios especificos,

asegurando un flujo de ingresos diversificado y sostenible.

Equipo Gestor: Formado por profesionales con experiencia en gestion de empresas

tecnoldgicas, desarrollo de software, finanzas y marketing.
Proyecciones Financieras:

e Ingresos: $12 millones en el afio 5.

e Utilidades: $6.7 millones en el afio 5.

Inversion: Se busca una inversién de $2 millones para financiar el desarrollo y
crecimiento, con una rentabilidad neta de USD 10,643,266 y un indice de retorno de
5.32%.
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I. Oportunidad de Negocio y Mercado Objetivo

El panorama migratorio global se caracteriza por un flujo constante de personas que
buscan nuevas oportunidades y mejores condiciones de vida. En Panama, este
fendmeno se refleja en una poblacion migrante que supera el millén de personas, lo
que representa una oportunidad significativa para empresas que ofrezcan soluciones
innovadoras para optimizar la gestion migratoria. Este elevado niumero de migrantes
plantea varios desafios, como la complejidad de los tramites, la burocracia y la falta de
transparencia en los procesos, lo que puede resultar en retrasos y frustraciones tanto
para los migrantes como para los profesionales y las entidades gubernamentales
involucradas.

En este contexto, se identifica una clara necesidad de mejorar y simplificar estos
procesos, lo que nos lleva a nuestra propuesta: MIGRA TECH una plataforma digital
integral que revolucione la gestién migratoria en Panama. Esta plataforma esta
disefiada para simplificar y agilizar los tramites para migrantes, abogados de migracién
y entidades gubernamentales (Servicio Nacional de Migracién), abordando

directamente los puntos de dolor actuales.

La plataforma se dirige a dos segmentos de mercado claramente definidos:

e Abogados de migracion: Actualmente, estos profesionales lidian con una
gran cantidad de papeleo y una comunicacion ineficiente con sus clientes, lo
que puede resultar en una disminuciéon de su productividad y un aumento en
los costos de servicios. La plataforma ofrece herramientas que optimizan su
trabajo, mejoran la comunicacion con sus clientes y aumentan su eficiencia,
ademas de contribuir a la sostenibilidad al reducir el uso de papel.

e Entidades gubernamentales: Los organismos gubernamentales responsables
de la gestion migratoria enfrentan desafios en términos de coordinacién vy
transparencia. Nuestra plataforma facilita la colaboracion entre las distintas
entidades involucradas en el proceso migratorio, mejorando la transparencia y

la eficiencia. Permite la verificacién de estatus del proceso en tiempo real y
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proporciona una respuesta final en linea del tramite, reduciendo

significativamente los tiempos de espera y mejorando la satisfaccion de los

usuarios.

En resumen, la plataforma digital integral MIGRA TECH no solo aborda los puntos de
dolor actuales, sino que también representa una oportunidad para transformar la
gestion migratoria en Panama, beneficiando a todos los actores involucrados y

contribuyendo al desarrollo de un sistema mas eficiente y transparente.
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Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:

2.1.1 Analisis del Microentorno: Modelo de Porter

La

Rivalidad entre Competidores Existentes: La industria de servicios migratorios
es altamente competitiva, con numerosos actores ofreciendo desde servicios
basicos hasta soluciones personalizadas. La diferenciacion basada en la calidad
del servicio, la tecnologia y la personalizacion es clave para destacarse.

Amenaza de Nuevos Entrantes: Las barreras de entrada incluyen el alto costo
inicial de desarrollo tecnoldgico y la necesidad de conocimientos especializados
en leyes y procedimientos migratorios. Las empresas establecidas ya cuentan con
reputaciéon y relaciones con los clientes, lo que dificulta la entrada de nuevos
competidores.

Poder de Negociacion de los Proveedores: Los proveedores relevantes
incluyen expertos legales, consultores de inmigraciéon y proveedores de
tecnologia. La disponibilidad y calidad de estos proveedores pueden afectar
significativamente la calidad del servicio ofrecido.

Poder de Negociacion de los Compradores: Los clientes tienen acceso a
multiples opciones de servicios migratorios, aumentando su poder de negociacion.
La lealtad del cliente puede ser dificil de asegurar sin un servicio superior y un
valor agregado claro.

Amenaza de Productos Sustitutos: Los sustitutos incluyen servicios gratuitos o
de bajo costo ofrecidos por gobiernos y organizaciones no lucrativas. La
percepcion de valor y la eficacia de los servicios privados en comparacién con los
gratuitos determinan la amenaza de sustitutos

industria de servicios migratorios presenta oportunidades significativas, pero

también enfrenta desafios considerables debido a la intensa competencia, las barreras

de

entrada y las presiones tanto de proveedores como de clientes. La diferenciacion,

la calidad del servicio y la innovacién continua seran claves para navegar y prosperar

en

este entorno competitivo.
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2.1.2 Tamaio, Madurez y Naturaleza Competitiva de la Industria

Tamano de Mercado: Para comprender a fondo el tamafio del mercado de
tramites migratorios en Panama, se estima que el mercado de servicios legales
en Panama alcanz6 un valor de USD 500 millones en 2021 y se espera que
crezca a una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 5% hasta alcanzar
USD 675 millones en 2028, estimacion lograda a través de los datos obtenidos
por reportes de informes de mercado expresados en noticias y articulos de
noticias web y analisis de los resultados suministrados por el Servicio Nacional de
Migracién de Panama, se realizd una estimacion del tamafo del mercado para los
servicios legales de inmigraciéon y los servicios de inmigracion gubernamentales
en Panama, ademas de usar métodos de estimaciéon cualitativo y cuantitativos,
también se desarrollé el analisis de la demanda, el analisis de la oferta y el

analisis de expertos.

A continuacion, se presenta un desglose detallado del mercado, tomando en cuenta el

volu

O

men de tramites, los costos asociados y las proyecciones de crecimiento.
Cantidad de tramites: Segun datos del Servicio Nacional de Migracién (SNM) de
Panama y el Ministerio de Trabajo y Desarrollo Social, Direccion de Migracion
Laboral, en el afno 2023 se procesaron un total de 1.2 millones de tramites
migratorios, incluyendo visas, permisos de trabajo, residencias permanentes,
entre otros.
Tipos de tramites: La distribucion de los tramites migratorios en Panama se
presenta de la siguiente manera:
Visas: 40%
Permisos de trabajo: 30%
Residencias permanentes: 20%
Otros tramites: 10%
Costos asociados a los tramites migratorios
Tarifas por tramite: Las tarifas varian segun el tipo de tramite migratorio. Por
ejemplo, una visa de turista tiene un costo de USD 100, mientras que un permiso

de trabajo temporal puede costar entre USD 200 y USD 500, mientras que las
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residencias temporales y permanentes pueden ir desde los USD 800 a USD
1200.
Costos adicionales: Ademas de las tarifas oficiales, los solicitantes de tramites
migratorios pueden incurrir en gastos adicionales como:

m Asesoria legal: USD 100 a USD 500 por hora

m Traducciones: USD 20 a USD 50 por pagina

m Ex@menes médicos: USD 50 a USD 100

m Tasas bancarias: USD 10 a USD 20 por transaccién
Costo promedio por tramite: Considerando las tarifas y costos adicionales, el
costo promedio por tramite migratorio en Panama se estima entre USD 500 y
USD 700.
Tamano del mercado: Multiplicando el volumen anual de tramites (1.2 millones)
por el costo promedio por tramite (USD 675), se obtiene un tamafio de mercado
estimado de USD 810 millones.
Consideraciones adicionales: Es importante tener en cuenta que el tamano del
mercado de USD 1.000 millones mencionado inicialmente podria incluir ingresos
adicionales provenientes de servicios relacionados, como:

m Venta de seguros de viaje: USD 50 a USD 100 por persona

m Reservas de alojamiento y transporte: USD 200 a USD 500 por persona

m Otros servicios turisticos: USD 100 a USD 200 por persona
Se proyecta que el mercado de tramites migratorios en Panama continue
creciendo en los proximos afos, impulsado por factores como, aumento de la
inversion extranjera, fortalecimiento del turismo, busqueda de mejores
oportunidades laborales, mejorar su calidad de vida.

Madurez de la Industria: La industria se encuentra en una fase de crecimiento,

impulsada por la globalizacién y la digitalizacion de servicios.

Naturaleza Competitiva: La competencia es intensa, con empresas buscando

constantemente innovar y diferenciarse mediante tecnologia y personalizacion.

2.1.3 Barreras de Entrada y Crecimiento

10

Barreras de Entrada: Las principales barreras incluyen la inversién inicial en
tecnologia, la necesidad de conocimientos especializados y la creacion de una

reputacién de confianza.
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Crecimiento: Las oportunidades de crecimiento se basan en la expansién a

nuevos mercados, la diversificacion de servicios y la adopcion de tecnologias

innovadoras.

2.1.4 Desarrollo Econémico y Efectos de Regulaciones

Impacto del Desarrollo Econémico: El crecimiento econdmico de Panama atrae

a mas inmigrantes, aumentando la demanda de servicios migratorios.

Regulaciones: Las regulaciones pueden tanto facilitar como dificultar la operacién

de empresas en esta industria, dependiendo de su naturaleza y frecuencia de

cambio.

2.1.5 Proveedores Relevantes

e Expertos Legales y Consultores de Inmigracion: Proveen conocimientos

esenciales para la correcta asesoria a los clientes.

e Proveedores de Tecnologia: Suministran las herramientas y plataformas

necesarias para la digitalizacion de servicios.

2.2 Competidores

2.2.1 Identificacion de Competidores

11

e Migracion Panamericana

o

Tamaho Relativo: Una de las empresas mas grandes de servicios
migratorios en Panama.

Fortalezas: Amplia experiencia, red de oficinas en varios paises, servicios
integrales de inmigracion.

Debilidades: Procesos burocraticos lentos, falta de personalizacién en sus
servicios.

Mercados Cubiertos: América Latina, Estados Unidos, Europa.
Reputacioén: Alta, conocida por su profesionalismo, pero con quejas sobre
la lentitud de sus procesos.

Perspectivas: Estable, con potencial de crecimiento moderado debido a su

tamanio y estructura.

e Inmigraciéon Express

(o)

Tamaino Relativo: Mediana empresa con enfoque en rapidez y eficiencia.
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Fortalezas: Procesos rapidos, alta tasa de éxito en visados, buena atencion
al cliente.

Debilidades: Limitada oferta de servicios, principalmente visados vy
permisos de trabajo.

Mercados Cubiertos: Estados Unidos, Canada, Australia.

Reputacién: Positiva, valorada por su rapidez y eficacia.

Perspectivas: Alta, debido a su enfoque en la eficiencia y rapidez, con

potencial para expansion en nuevos mercados.

e Consultoria Migratoria Global

o

o

Tamano Relativo: Empresa pequefa con enfoque boutique.

Fortalezas: Servicios personalizados, alta atencion al cliente, especialistas
en casos complejos.

Debilidades: Capacidad limitada, precios elevados.

Mercados Cubiertos: Europa, Asia.

Reputaciéon: Muy positiva, conocida por su atencion al detalle y éxito en
casos dificiles.

Perspectivas: Alta, con posibilidad de crecer en nichos especificos y

mercados premium.

e Visas y Mas

o

o

Tamafho Relativo: Pequefia empresa local.

Fortalezas: Conocimiento profundo de la legislacion local, servicios
accesibles.

Debilidades: Falta de presencia internacional, recursos limitados.
Mercados Cubiertos: Panama, paises vecinos.

Reputaciéon: Moderada, conocida en el mercado local, pero con poca
visibilidad internacional.

Perspectivas: Limitadas, con enfoque en el mercado local y poco potencial

de expansion.
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2.2.2 Mapa de Posicionamiento Relativo
El mapa de posicionamiento tal como se muestra en la tabla No 1 evidencia a las
empresas competidoras en funcién de dos ejes: Calidad del servicio y rapidez del

proceso.

Tabla No 1 Matriz de Perfil Competitivo

Calidad del | Rapidez del | Diversificacion
Competidor Servicio Proceso de Servicios |Atencion al Cliente | Puntuacion Total
Migracion Panamericana 4 2 5 3 14
Inmigracién Express 3 5 3 4 15
Consultoria Migratoria Global 5 3 4 5 17
VisasyMas 3 4 2 3 12

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3 Implicancias y Factores Criticos de Exito (FCE)

Personalizacion y Atenciéon al Cliente: Los clientes valoran la atencion

personalizada y el apoyo constante, lo que es una fortaleza de Consultoria

Migratoria Global y una debilidad para Migracion Panamericana.

e Eficiencia y Rapidez: La rapidez en la obtencién de visados y permisos es
crucial, siendo una fortaleza de Inmigracion Express.

e Diversificacion de Servicios: La capacidad de ofrecer una amplia gama de
servicios es fundamental, destacando aqui Migracién Panamericana.

e Presencia Internacional: La red de oficinas y la capacidad de operar en

multiples mercados es una ventaja competitiva importante para Migracion

Panamericana.

2.3 Clientes

2.3.1 Usuarios y Clientes Principales

Se definieron en 2 tipos, segun el uso que sera dado potencialmente a la
plataforma Migra Tech para la realizacién de las actividades de solicitud de procesos
migratorios, asi como también tomando en consideracion el perfil, su conducta actual,

preferencias y la toma de decisidon. Estos se muestran a continuacion en la tabla No 2.:

13
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TABLA No 2. Descripcion de los clientes en sus diferentes caracteristicas de evaluacion.

Clientes / condicién Perfil

a evaluar

1ero Firmas
abogados
especializadas
migracion

2do

Fuente: Elaboracion propia.

14

Entidades
gubernamentales

Profesionales
del derecho que
se especializan
en la ley de
inmigraciéon y
que asisten a
los migrantes en
sus tramites
legales.

- Organismos
publicos
responsables de
la gestion
migratoria, como
el Servicio
Nacional de
Migracion de
Panama y
Migracion
Laboral del
Ministerios  de
Trabajo y
desarrollo
laboral, entre
otros.

Conducta

Actualmente,
estos
profesionales
gestionan una
gran cantidad
de papeleo vy
requieren
mantener una
comunicacion
constante con
sus clientes, lo
cual puede ser
ineficiente.

Estas
entidades a
menudo
enfrentan
problemas de
coordinacion y
comunicacion,
lo que puede

llevar a
ineficiencias y
falta de
transparencia
en los
procesos
migratorios.

Preferencias y
razones
compras

- Evaltan sus
procesos
actuales e

identifican  las
areas a mejorar
con tecnologia

- Acceso a
informacion
actualizada.

- Necesidad de
gestionar

multiples casos
simultaneos vy

mejorar la
comunicacion
con sus
clientes.

- Mejora de la
Colaboracion,
buscan
soluciones que
faciliten la
carga laboral.
Transparencia
y Eficiencia.

- Necesidad de
plataformas
que permitan
un intercambio

de datos
seguro y
eficiente.

Proceso de
decision

-ldentificacién
de sus
necesidades.
- Pueden
optar por
probar varias
herramientas.
- Elige Ila
plataforma

que ofrezca el
mayor retorno
de inversion
en términos
de tiempo vy
eficiencia

mejorada.

- Evaluacién
de
necesidades,
- Pueden
consultar con
expertos en
tecnologia vy
gestion de
procesos para
identificar las
mejores
soluciones.
Implementaci
6n de
soluciones.
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2.3.2 Segmentacion de Clientes

Es importante tener en cuenta que la segmentacion no es una ciencia exacta. No hay
una forma unica y correcta de segmentar un proyecto. En el caso de Migra Tech, una
plataforma digital que proporciona soluciones integrales para la gestion de procesos
migratorios en Panama, la segmentacién podria realizarse en funcién de los siguientes

criterios por tipos de Usuarios o Clientes:

Figura No 1 Grafica de Segmentacion de Clientes para la Plataforma Migra Tech

Abogados Especializados
en Migracion

Tipo de Practica

Grandes Firmas: Abogados que trabajan en firmas
grandes y manejan un volumen alto de casos.
Practica Independiente: Abogados que trabajan
de manera independiente o0 en pequefias oficinas.
Consultores Legales: Profesionales que ofrecen
servicios de consultoria especifica en temas

Por Funcién migratorios.

Administracién General: Departamentos

encargados de la gestion general de tramites

migratorios.

Control y Regulacién: Organismos responsables

de l|a vigilancia y control de entradas y salidas del

pais. .

Atencion al Ciudadano: Oficinas que interactian Entidades
directamente con los migrantes y el piblico en Gubernamentales
general.

Fuente: Elaboracioén propia.

15
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lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Descripcion de la empresa

Estamos entrando en el sector de la tecnologia aplicada a la gestion migratoria, con el
objetivo de simplificar y optimizar los procesos migratorios para individuos, abogados

de inmigracion y entidades gubernamentales en Panama.

Nuestra empresa se especializa en soluciones tecnolégicas para la gestién migratoria,
combinando una vasta experiencia en la gestion de procesos migratorios y un
profundo conocimiento en el desarrollo de tecnologias avanzadas. Contamos con un
equipo multidisciplinario compuesto por expertos en inmigracion, desarrolladores de
software y profesionales en servicio al cliente, lo que nos permite ofrecer una

plataforma integral y altamente eficiente para nuestros usuarios.

3.1.1 Mision: Facilitar y mejorar la experiencia migratoria mediante soluciones
tecnolégicas innovadoras, promoviendo una gestion eficiente, transparente y accesible

para todos los actores involucrados.

3.1.2 Vision: Convertirnos en el referente principal para la gestion migratoria en
América Latina, liderando el mercado con soluciones tecnoldgicas de vanguardia y un

enfoque centrado en el usuario.

3.1.3 Objetivos:

e Corto Plazo: Implementar y lanzar la plataforma digital en Panama, captar y
atender a las primeras 250 firmas de abogados y proporcionar a la venta la
plataforma digital al Servicio Nacional de Migracion de Panama como primera
instancia y establecer alianzas estratégicas con al menos 3 organizaciones
gubernamentales.

e Largo Plazo: Expandir la plataforma a otros paises de Centroamérica y el

Caribe, incrementar la base de usuarios a 1000 firmas de abogados activos en
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los préximos cinco afios, y desarrollar nuevas funcionalidades basadas en

inteligencia artificial.

3.1.4 Valores: Innovacion, transparencia, eficiencia, accesibilidad, y compromiso con

la satisfaccion del usuario.

3.1.5 Estrategia y Ventajas Competitivas

Estrategia de la Empresa: Nuestra estrategia se centra en ofrecer una
plataforma digital integral que aborde todas las etapas del proceso migratorio,
desde la pre-solicitud hasta la obtencion del estatus deseado. Nos enfocamos
en proporcionar informacién precisa y actualizada, asistencia personalizada, y

herramientas eficientes que simplifiquen la gestién de tramites migratorios.

3.1.6 Ventajas Competitivas:

Plataforma Integral: Aborda todas las etapas del proceso migratorio.
Informacion Precisa y Actualizada: Asegura decisiones informadas y reduce
riesgos.

Asistencia Personalizada: Ofrece apoyo experto continuo.

Herramientas eficientes: Simplifica la gestion de tramites y permite el
seguimiento en tiempo real.

Equipo Experimentado: Combina experiencia en gestion migratoria con
tecnologia avanzada.

Plataforma Robusta y Escalable: Disefiada para adaptarse al crecimiento del
mercado.

Estrategia de Marketing Sdélida: Alcanzar a clientes potenciales de manera
efectiva.

Sostenibilidad: Disefio que considera el impacto ambiental y social de la

migracion.

3.1.7 Factores Criticos de Exito (FCE)

17

Innovacion Tecnoldgica: Implementar tecnologias avanzadas para simplificar

y automatizar procesos.



B

F ACULTAD

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

3.1.8

Si bien la empresa es de reciente creacion, el equipo fundador cuenta con una solida

Experiencia del Usuario: Proporcionar una experiencia intuitiva y accesible.
Alianzas Estratégicas: Establecer colaboraciones con actores clave del sector
migratorio.

Cumplimiento Legal: Asegurar que todos los servicios cumplan con las
regulaciones migratorias.

Atencion al Cliente: Mantener un alto nivel de soporte y asistencia

personalizada.

Logros Anteriores y Fortalezas

trayectoria en el ambito de la gestion migratoria y el desarrollo de tecnologias

innovadoras. Esta combinacién de experiencia y conocimiento nos posiciona de

manera ventajosa para enfrentar los desafios del mercado y ofrecer soluciones de alta

calidad.

3.1.9 Oportunidades y Estrategia de Entrada

18

Oportunidades: La creciente demanda de soluciones eficientes para la gestion

migratoria en Panama y la region de América Latina presenta una oportunidad

significativa para nuestra empresa. El aumento de los flujos migratorios y la
necesidad de simplificar los tramites burocraticos son factores que favorecen la
adopcion de nuestra plataforma.

Estrategia de Entrada:

0 Lanzamiento Inicial en Panama: Implementar y lanzar la plataforma digital
en Panama, captando a los primeros despachos de abogados como
usuarios y clientes asi como también lograr la contratacion con las
entidades gubernamentales.

o Marketing y Publicidad: Desarrollar una estrategia de marketing sélida
para alcanzar a clientes potenciales a través de diversos canales, incluidos
medios digitales, campanas publicitarias y relaciones publicas.

o Expansion Regional: Expandir gradualmente la plataforma a otros paises
de Centroamérica y el Caribe, adaptando nuestros servicios a las

necesidades y regulaciones locales.
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3.2 Modelo de Negocio

Migra Tech es una plataforma digital disefiada para revolucionar la manera en que las
personas gestionan sus procesos migratorios. Nuestra propuesta de valor se centra en
ofrecer un servicio integral, eficiente y personalizado que simplifica los tramites de
inmigracion, aumentando las tasas de éxito y reduciendo el tiempo y el estrés para los

usuarios.

3.2.1 Aspectos Diferenciadores:

e Tecnologia Propietaria: Utilizamos algoritmos de inteligencia artificial para
optimizar la preparacién de documentos y predecir posibles obstaculos en el
proceso migratorio.

e Atencioén Personalizada: Ofrecemos consultoria personalizada a través de
expertos en inmigracion, disponible 24/7.

e Transparencia y Seguimiento: Nuestro sistema permite a los usuarios rastrear
el progreso de sus aplicaciones en tiempo real.

e Plataforma Intuitiva: Disefiada para ser facil de usar, incluso para aquellos con

poca experiencia tecnoldgica.

3.2.2 Patentes y Propiedad Intelectual:
e Algoritmos de IA para la prediccion de resultados migratorios y optimizacion de
procesos.
e Plataforma de gestidon de documentos con tecnologia de cifrado de seguridad

avanzada.
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3.2.3 Elementos del Modelo de Negocio:

Figura No 2 Lienzo del Canvas Migra Tech

Compania: Migra Tech

Asociaciones Clave

« Firmas Legales:

Colaboracion con bufetes
.

de abogados
especializados en
inmigracion.
Instituciones Educativas y
Corporaciones: Socios
que requieren servicios
de inmigracion para
estudiantes y empleados.
Proveedores de
Tecnologia: Proveedores
de infraestructura y
seguridad cibernética.

Actividades Clave

Desarrollo Tecnoldgico:

Continuar innovando y

mejorando los algoritmos y la

plataforma.

Consultoria: Brindar servicios

de consultoria en inmigracion

de alta calidad.

¢ Marketing y Ventas:
Estrategias para captar y
retener clientes.

Recursos Clave
e Tecnologia: Algoritmos de 1A,
infraestructura de seguridad
cibernética, plataforma de gestion|
de documentos.
Experlos en Inmigracion: Equipo
de consultores espe dos.
Relaciones con Proveedore
Asociaciones con agencias
guber enlales y proveedores
de servicios legales.

Propuestas de Valor

e Plataforma integral y
robusta

e Gestion de solicitudes

de visa

Seguimiento del

estado de los tramiles

e Almacenamiento
seguro de
documentos

e Comunicaciony
soporte
personalizados

Relacion con los clientes

Automatizacion de Servicios:
Procesos automatizados que
permiten a los usuz
gestionar sus aplicaciones de
forma auténoma.

Asistencia Personalizada: Acceso
a consultores especializados parg
casos complejos o consultas
especificas.

Canales

Online: Platalorma web v
aplicacion movil.
Consultores: Equipos de
consullores en inmigracion
que pueden brindar
asistencia personalizada.

Segmentos de clientes
« Empresas: Empresas
que necesitan
gestionar la
inmigracion de
empleados.
Consultoras y Firmas
Legales: Proveedores
de servicios legales
que desean utilizar
nuestra plataforma
para optimizar sus
procesos.

Estructura de costes

e Desarrollo y Mantenimiento de la Plataforma: Gastos en
tecnologia, personal de desarrollo, y actualizaciones.

e Marketing y Ventas: Costos asociados con campaiias
publicitarias y estrategias de adquisicion de clientes.

o Consultoria: Sueldos y beneficios de los consultores de o

inmigracion.

Fuentes de ingresos

e Suscripciones: Modelos de suscripcion mensual y anual para
acceso a la plataforma y servicios basicos.

e Tarifas por Servicio: Tarifas adicionales por servicios premium,

como consultoria personalizada y aceleracion de procesos.

Comisiones: Comisiones sobre aplicaciones exitosas gestionadas

a través de nuestra plataforma.

Fuente: elaboracién propia

3.2.4 Analisis Competitivo y Diferenciacion:

Al analizar cuidadosamente cada factor y definiendo las acciones concretas a través

de un plan estratégico mas detallado partiendo desde de una matriz FODA dara como

resultado a Migra Tech la oportunidad de posicionarse como un lider en el mercado de

servicios migratorios en Panama. A continuacion en la siguiente tabla se muestra el

estudio de las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades y las posibles

estrategias a desarrollar para alcanzar el objetivo deseado del plan estratégico.
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Tabla No 3 MATRIZ FODA

MATRIZ FODA / FORTALEZAS DEBILIDADES
ESTRATEGIAS

- Plataforma digital integral que | - Falta de reconocimiento de
facilita el proceso de migracion a | marca en el mercado panameno.
Panama. - Experiencia de usuario | - Competencia establecida por
fluida y sencilla. - Equipo de | parte de actores tradicionales y
expertos con amplia experiencia en | emergentes en el sector. -
migracién internacional. - Enfoque | Recursos limitados en
en la satisfaccién del cliente y la | comparacién con algunos
construccion de relaciones | competidores.

duraderas.

(o)) 4 )V]\[[DV:Yo]S50l - Crecimiento de la migracion a | Estrategias a desarrollar:
Panama por diversos motivos. -
Aumento de la demanda de talento
extranjero por parte de las reconocimiento de marca.
empresas panamefas. - Tendencia
hacia la migracion digital y mayor
uso de plataformas tecnoldgicas. - competencia.
Mayor apertura a la utilizacion de
herramientas digitales para la
gestion migratoria. oportunidades de

- Fortalecer el

- Diferenciarse de la

- Aprovechar las

AMENAZAS - Cambios en las politicas crecimiento.

migratorias que puedan afectar el - Mitigar las amenazas.
flujo de inmigrantes. - Competencia
de nuevos actores con propuestas
innovadoras y disruptivas. - Crisis para la plataforma,
econémicas que puedan reducir la
demanda de servicios de
migracion.

- Constantes actualizaciones

capacitaciones y las API's

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.5 Proyecciones Financieras y Monetizacion:

3.2.5.1 Mix de Ventas:
e Membresia a las empresas privadas, es decir Firmas de abogados de
migrantes representan 39% de todos los ingresos.
e Las membresias y las licencias a las entidad gubernamentales son el mayor %

de los ingresos totales representados en un 45%.

3.2.5.2 Precios de Venta y Costos:
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Tabla No 4 Estimacion de Ingresos Anuales en USD por tipo de clientes o usuarios en 5 afos.

N . Clientes
An Clientes Ventas Ventas
Gubernamental Ventas Totales
Abogados Abogados Gubernamentales
es
1 250 $1,500,000 $1,800,000 $3,300,000
2 400 $2,400,000 $3,000,000 $5,400,000
3 650 $3,900,000 $3,600,000 $7,500,000
4 825 $4,950,000 $4,800,000 $9,750,000
5 1000 $6,000,000 10 $6,000,000 $12,000,000
3125 $6,000 32 $600,000

Fuente Elaboracion propia

3.2.6 Innovaciones Planificadas y Timeline:
e Ano 1: Implementacién inicial de la plataforma, desarrollo de algoritmos de IA.
e ARo 2-3: Expansion de servicios, integracion con mas proveedores de servicios
legales.
e ARo 4-5: Expansién internacional, incorporacion de nuevas funcionalidades

basadas en feedback de usuarios y cambios regulatorios.

3.2.7 Propuesta de Valor

La plataforma MIGRA TECH ofrece a los usuarios, una solucion integral y gratuita para
simplificar y agilizar todos sus tramites migratorios. Los beneficios incluyen acceso a
una interfaz amigable y facil de usar que permite gestionar visas, permisos de trabajo y
residencias permanentes con total transparencia y eficiencia. Al eliminar la burocracia
y reducir los tiempos de espera, MIGRA TECH asegura que los migrantes puedan
concentrarse en su integracion y desarrollo personal en lugar de preocuparse por
complejos procesos administrativos. Ademas, la plataforma proporciona
asesoramiento legal gratuito y personalizado, traducciones de documentos y soporte
constante, lo que asegura que los migrantes reciban una experiencia de alta calidad
sin incurrir en costos adicionales. Nuestra propuesta se basa en los siguientes pilares:
e Plataforma integral y robusta: Migra Tech va mas alla de una simple plataforma

de gestion de solicitudes de visa. Ofrecemos una suite completa de servicios que
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abarca todas las etapas del proceso migratorio, desde la pre-solicitud hasta la
obtencion del estatus migratorio deseado. Esto incluye:

Gestion de solicitudes de visa: Los usuarios pueden crear, completar y enviar
solicitudes de visa en linea, siguiendo un proceso guiado paso a paso que
minimiza errores y agiliza la aprobacion.

Seguimiento del estado de los tramites: Un panel de control personalizado
permite a los usuarios monitorear el estado de sus solicitudes en tiempo real,
recibir notificaciones sobre actualizaciones importantes y acceder a la informacion
relevante en cualquier momento.

Almacenamiento seguro de documentos: La plataforma ofrece un repositorio
digital seguro para almacenar pasaportes, visas, permisos de residencia y otros
documentos migratorios importantes, accesibles desde cualquier dispositivo con
conexion a internet.

Comunicacidén y soporte personalizados: Un equipo de expertos en inmigracion
brinda asistencia personalizada a través de chat en vivo, correo electronico y
teléfono, respondiendo preguntas, resolviendo dudas y guiando a los usuarios en

cada paso del proceso.

3.2.8 Enfoque centrado en el usuario: Se disefara Migra Tech desde cero teniendo

en cuenta las necesidades y preferencias de los usuarios, priorizando la
facilidad de uso, la accesibilidad y la claridad. La plataforma cuenta con una
interfaz intuitiva y amigable, disponible en espafol e inglés, que permite a los
usuarios navegar sin dificultad y encontrar la informacién que necesitan de

manera rapida y sencilla.

3.2.9 Tecnologia de vanguardia: Se implementaran tecnologias de ultima generacion

para garantizar un alto rendimiento, seguridad y confiabilidad de la plataforma.
Migra Tech esta construida en una arquitectura escalable que puede adaptarse
al crecimiento de la demanda y brindar un servicio fluido a miles de usuarios

simultaneos.

3.2.10 Compromiso con la calidad: Se aplicaran estrictos estandares de calidad en
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el desarrollo y mantenimiento de la plataforma, siguiendo metodologias agiles y
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realizando pruebas exhaustivas para garantizar una experiencia 6ptima para los
usuarios. Nos enfocamos en la mejora continua, recopilando comentarios y

sugerencias de los usuarios para optimizar constantemente la plataforma.

3.3 Sostenibilidad del Modelo de Negocios e Insercion en el Ecosistema

Econdémico, Social, Medioambiental y Etico.

3.3.1. Impacto Econémico

Contribuciéon al Desarrollo Econémico: La plataforma digital facilita los
procesos migratorios, permitiendo a los migrantes integrarse mas rapidamente
en el mercado laboral y académico de Panama. Esto, a su vez, contribuye al
desarrollo econémico al incrementar la fuerza laboral y atraer talento diverso,
estimulando la innovacion y la competitividad.

Apoyo a Empresas Locales: Colaborar con despachos de abogados de
inmigracion y entidades gubernamentales no solo optimiza sus operaciones,
sino que también genera empleo y fomenta el crecimiento de estos sectores.
Ademas, nuestra plataforma puede incluir asociaciones con empresas locales
para ofrecer servicios complementarios, como asesoramiento financiero y

seguros, beneficiando aun mas la economia local.

3.3.2 Impacto Social
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Facilitacion de la Integracion Social: La plataforma no solo simplifica los
tramites migratorios, sino que también proporciona recursos para la integracion
social de los migrantes. Ofrecemos informacién sobre oportunidades
educativas, laborales y culturales, asi como asesoramiento para la adaptacion
a la nueva comunidad. Esto contribuye a la cohesién social y al bienestar de los
migrantes, facilitando su integracion y participacion en la sociedad.

Transparencia y Accesibilidad: Al ofrecer un acceso transparente y sencillo a
la informacion migratoria y al estado de los tramites, promovemos la equidad y
reducimos las barreras burocraticas que a menudo enfrentan las firmas de
abogados contratados por los migrantes que velan por el cumplimiento de sus

procesos migratorios. Esto es especialmente importante para aquellos con
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menos recursos y conocimientos sobre los procesos migratorios, mejorando su

acceso a oportunidades y derechos.

3.3.3 Impacto Medioambiental

Reduccion del Uso de Papel: La digitalizacién de los procesos migratorios
reduce significativamente la necesidad de documentacion en papel,
contribuyendo a la disminucién de residuos y al ahorro de recursos naturales.
Esta practica sostenible es un paso importante hacia una operacion mas
ecoldgica y responsable.

Optimizacion de Recursos: La eficiencia en la gestion de tramites y la
automatizacion de tareas no solo mejoran la experiencia del usuario, sino que
también optimizan el uso de recursos energéticos y tecnoldgicos, reduciendo la

huella de carbono de nuestras operaciones.

3.3.4 Dimensiones Eticas
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Compromiso con la Justicia y la Igualdad: Se ha reconocido la importancia

de brindar apoyo a los grupos mas vulnerables y de promover politicas que

favorezcan la justicia y la igualdad.

Proteccion de Datos y Privacidad: La seguridad y privacidad de los datos de

nuestros usuarios son una prioridad absoluta. Implementamos rigurosas

medidas de proteccién de datos para garantizar que la informacién personal y

sensible de los clientes estén siempre segura y protegida.

Transparencia y Responsabilidad: La empresa operara con total

transparencia en las practicas y comunicaciones, manteniendo una relacién

abierta y honesta con los stakeholders. La empresa asume la responsabilidad

de todas acciones y se esforzara por mejorar continuamente las operaciones y

servicios.

Reconocimiento de Stakeholders

o Stakeholders internos como empleados y colaboradores a quienes
valoramos como nuestro equipo y promovemos un entorno de trabajo
inclusivo y colaborativo. Ofrecemos oportunidades de desarrollo

profesional y fomentamos una cultura de innovacién y respeto. A los
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Inversionistas, se mantendra una comunicacion transparente y regular,
asegurando que comprendan nuestras estrategias y progresos. Nos
esforzamos por generar valor a largo plazo a través de practicas
sostenibles y rentables.

o Stakeholders Externos identificados como los abogados de inmigracion y
entidades gubernamentales con quienes colaboramos estrechamente con
estos actores para mejorar la eficiencia y efectividad de los procesos
migratorios, beneficiando a todas las partes involucradas y por ultimo con
la comunidad y sociedad en general, nos comprometemos a contribuir
positivamente a través de nuestras practicas sostenibles, apoyando el

desarrollo econdmico y social de las comunidades donde operamos.

3.3.5 Contribucion a una Sociedad Sustentable

Innovacion y Mejora Continua: Nos esforzamos por innovar continuamente,
desarrollando soluciones tecnoldgicas que no solo optimicen los procesos
migratorios, sino que también tengan un impacto positivo en el medio ambiente
y la sociedad.

Responsabilidad Social Corporativa (RSC): Implementamos programas de
RSC que abordan diversas necesidades sociales y ambientales, promoviendo
la educacion, el empleo y la inclusion social de los migrantes. Nos asociamos
con ONGs y organizaciones comunitarias para maximizar nuestro impacto
positivo.

Compromiso con los ODS: Nuestro modelo de negocios esta alineado con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas,
particularmente en areas como la reduccion de las desigualdades, el trabajo

decente y el crecimiento econdmico, y la accion por el clima.

3.4 Estrategia de escalamiento

3.4.1 Visién de Largo Plazo
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Nuestra visién a largo plazo es convertirnos en el referente principal para la gestion

migratoria en América Latina, liderando el mercado con soluciones tecnoldgicas de

vanguardia. Aspiramos a ser reconocidos por nuestra capacidad de simplificar y

mejorar la experiencia migratoria, no solo en Panama, sino también en otros paises de

la region.

3.4.2 Plan de Escalamiento del Negocio

Fase 1: Establecimiento y Consolidaciéon en Panama (0-2 afios)

Lanzamiento de la Plataforma: Implementar y lanzar la plataforma digital en
Panama. Establecer alianzas estratégicas con al menos 200 despachos de
abogados de inmigracion y 3 entidades gubernamentales principalmente Servicio
Nacional de Migracién, Migracion Laboral Mitradel y el Sistema de Migracion
Aeropuerto TOCUMEN. Promover la plataforma a través de campanas de
marketing y publicidad dirigidas a los tres diferentes tipos de clientes.

Optimizacién y Mejora Continua: Recoger feedback de los usuarios para mejorar
continuamente la plataforma. Incorporar nuevas funcionalidades basadas en las
necesidades y sugerencias de los usuarios. Asegurar la actualizacion constante

de la informacion y regulaciones migratorias.

Fase 2: Expansiéon Regional (2-5 aiios)

Expansion a las sedes regionales del pais de los organismos gubernamentales,
realizar estudios de mercado para identificar las regiones con mayor demanda de
servicios migratorios eficientes. Establecer oficinas locales o representantes en las
regiones claves del pais para facilitar la entrada al mercado y fortalecer las

relaciones con entidades gubernamentales y despachos de abogados locales.

Fase 3: Innovacion y Diversificacion (5-10 anos)
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Desarrollo de Nuevas Funcionalidades: Incorporar inteligencia artificial vy
aprendizaje automatico para ofrecer servicios mas personalizados y eficientes.
Desarrollar herramientas adicionales para la integracion y gestiéon de datos en
tiempo real. Expandir las soluciones ofrecidas para incluir servicios de integracion

social y laboral para migrantes.
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Diversificacion de Servicios: Explorar

la posibilidad de ofrecer servicios

complementarios como asesoramiento financiero, programas de integracion

cultural y laboral, y seguros para los usuarios migrantes. Desarrollar alianzas con

instituciones educativas y empresas para facilitar la insercion laboral y académica

de los migrantes.

3.4.3 Estrategias para Responder a Situaciones del Mercado

Tabla No 5 Estimacion de la cantidad de clientes potenciales en 5 aios

e Monitoreo de Tendencias y Regulaciones: Mantener un equipo dedicado a

monitorear tendencias migratorias y cambios en las regulaciones. Adaptar

rapidamente la plataforma a cualquier cambio legislativo o regulatorio.

e Gestion de la Competencia: Realizar analisis de la competencia de manera

regular para identificar y anticipar movimientos del mercado. Diferenciar

nuestros servicios mediante la innovacion constante y la mejora de la

experiencia del usuario.

e Adaptabilidad y Flexibilidad: Mantener una estructura organizacional flexible

que permita responder rapidamente a oportunidades y amenazas del mercado.

Invertir en tecnologia escalable que soporte el crecimiento y adaptacion a

nuevos mercados.

3.4.4 Estimaciones de Desempeiio

CLIENTES /MES

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Servicio de membresia FIRMA DE ABOGADDS

250

400

650

B25

1,000

Servicio de membresia ENTIDAD GUB

3

5

10

Fuente: Elaboracion propia

Se espera un crecimiento en la cantidad de usuarios a medida que la plataforma va

obteniendo credibilidad a lo largo del territorio nacional.

3.4.5 Ingresos y Rentabilidad:
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e Establecer metas de ingresos basadas en suscripciones y servicios premium.

e Alcanzar la rentabilidad en el segundo afo de operaciones, con un crecimiento

sostenido en los anos subsecuentes.
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3.5 Perspectiva Global del Negocio

3.5.1 Visién del Contexto Global del Negocio

Figura No 3 Grafica de la Vision del Contexto Global

Visién del Contexto Global del Negocio

Ambiental omico

Politico

Fuente: La grafica considera varios factores clave que impactan el entorno de negocios, incluyendo
aspectos economicos, tecnolégicos, sociales, ambientales, legales y politicos. Gréfica radar generada
propia

e Contexto Econémico
o Crecimiento Econémico Regional: El crecimiento econdmico en América
Latina, aunque variable, presenta oportunidades para la migracién. Paises
como Panama, con una economia en desarrollo y estabilidad relativa, se
convierten en destinos atractivos para migrantes que buscan mejores
oportunidades laborales y de vida. El crecimiento econémico puede influir en
la demanda de servicios migratorios, ya que un mayor numero de personas

se siente incentivado a migrar en busca de oportunidades.
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o

Impacto de la Pandemia y Recuperacién: La pandemia de COVID-19
afectd severamente las economias mundiales, incluyendo la de Panama, lo
que resulté en una disminucion de los flujos migratorios debido a restricciones
de movilidad y cierres de fronteras. Sin embargo, la recuperacion econémica
post-pandemia esta reactivando la migracion, creando una demanda

renovada por servicios que faciliten estos procesos.

Contexto de Negocios

Competencia y Mercado: El mercado de servicios migratorios en América
Latina esta en crecimiento, con una competencia que se intensifica a medida
que mas empresas tecnologicas entran en el sector. Nuestra ventaja
competitiva radica en ofrecer una plataforma integral que aborda todas las
etapas del proceso migratorio, combinada con asistencia personalizada y
tecnologia avanzada.

Innovacion y Tecnologia: La adopcion de tecnologias avanzadas, como la
inteligencia artificial y el aprendizaje automatico, es crucial para mantenerse
competitivo. La capacidad de innovar y mejorar continuamente nuestros

servicios tecnoldgicos es un factor clave para atraer y retener clientes.

Contexto Politico

o Politicas Migratorias: Las politicas migratorias son un factor critico que

puede afectar significativamente el negocio. Cambios en las regulaciones
migratorias pueden alterar el volumen de migrantes y los procedimientos
necesarios, impactando la demanda de nuestros servicios. Es esencial
mantener un monitoreo constante de las politicas y regulaciones migratorias
en cada pais de operacion.

Relaciones Internacionales: Las relaciones internacionales y los acuerdos
bilaterales o multilaterales también influyen en la migracion. Por ejemplo,
tratados de libre comercio o acuerdos de movilidad laboral pueden facilitar la
migracion entre paises, incrementando la necesidad de servicios que nuestra

plataforma puede ofrecer.
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Contexto Social

o Tendencias Migratorias: Las tendencias migratorias estan influenciadas por

factores socioecondmicos, conflictos, desastres naturales y oportunidades
educativas. La plataforma debe ser adaptable para responder a estas
tendencias cambiantes, ofreciendo soluciones a las firmas de abogados para
sus clientes que son migrantes de diversas procedencias y con diferentes
necesidades.

Demografia y Cambio Social: La demografia juega un papel importante en
la migracién. Grupos de jévenes buscan oportunidades laborales vy
educativas, mientras que familias y profesionales experimentados buscan
estabilidad y mejores condiciones de vida. Entender estas demografias y sus

motivaciones es esencial para ofrecer servicios adecuados y personalizados.

e Contexto Cultural

o Diversidad Cultural: La diversidad cultural de los migrantes requiere que

nuestra plataforma sea culturalmente sensible y ofrezca soporte en multiples
idiomas y con un entendimiento profundo de las diferentes necesidades
culturales.

Integracion y Adaptacion: La integracion social y laboral de los migrantes en
el pais de destino es crucial para su éxito y bienestar. Nuestra plataforma
puede ofrecer servicios complementarios como asesoramiento sobre
integracion cultural, busqueda de empleo y adaptacion a nuevas
comunidades, ayudando a los migrantes a establecerse con éxito en su nuevo

entorno.

3.5.2 Factores Claves del Contexto Global
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e Anadlisis y Toma de Decisiones: Para la toma de decisiones estratégicas, es

fundamental considerar los factores econdémicos, politicos, sociales y culturales a
nivel global y regional. Este analisis permite anticipar cambios, adaptar la
estrategia de crecimiento y operaciones, y asegurar que nuestros servicios sigan

siendo relevantes y valiosos para nuestros clientes.
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e Resiliencia y Adaptabilidad: La resiliencia y adaptabilidad son esenciales para
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enfrentar los desafios del entorno global. Mantener una estructura flexible y estar
preparados para responder rapidamente a cambios en el contexto politico y
econdmico nos permitira sostener el crecimiento y asegurar la viabilidad a largo
plazo.

Innovacion Continua: La innovacién continua es clave para mantener nuestra
ventaja competitiva. Invertir en tecnologias emergentes y mejorar
constantemente nuestra plataforma asegurara que podamos ofrecer soluciones

eficientes y efectivas que satisfagan las necesidades cambiantes de nuestros

usuarios.
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IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de Marketing

Incrementar la adopcion de la plataforma digital en un 30% entre firmas de abogados y

entidades gubernamentales en Panama durante el primer afio de operaciones.

Especifico: Aumentar el numero de cuentas registradas y solicitudes de
servicios migratorios gestionadas a través de la plataforma.

Medible: Seguimiento mensual del nimero de cuentas nuevas registradas y
solicitudes procesadas.

Alcanzable: Basado en la tendencia creciente de digitalizacién y la necesidad
de simplificacion en tramites migratorios.

Relevante: Contribuira directamente al crecimiento del negocio y a la mejora de
la experiencia del usuario.

Con plazo definido: Lograr este incremento dentro del primer afo de

lanzamiento de la plataforma.

4.2 Métricas e Indicadores

Para medir la efectividad del plan de marketing y el progreso hacia el objetivo SMART,

se utilizaran las siguientes métricas e indicadores:
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Numero de Contratos Firmados:
o Meta: 250 contratos con firmas de abogados y 3 con entidades
gubernamentales.
o Frecuencia de Medicién: Mensual.
o Responsable: Equipo de ventas y marketing.
Tasa de Conversion de Leads a Clientes:
o Meta: Convertir al 20% de los leads calificados en clientes.
o Frecuencia de Mediciéon: Mensual.
o Responsable: Equipo de ventas.

Retencion de Clientes:
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o Meta: Mantener una tasa de retencién del 90% en el primer afo.
o Frecuencia de Medicién: Trimestral.
o Responsable: Equipo de atencion al cliente.
e Satisfaccién del Cliente (NPS - Net Promoter Score):
o Meta: Alcanzar un NPS de 80 o superior.
o Frecuencia de Medicion: Trimestral.
o Responsable: Equipo de atencion al cliente.
e Ingresos Generados por Nuevos Contratos:
o Meta: Generar al menos USD 3,300,000 en ingresos anuales a partir de
los nuevos contratos.
o Frecuencia de Mediciéon: Mensual.
o Responsable: Departamento financiero.
e Interacciones y Compromiso en Redes Sociales:
o Meta: Incrementar el engagement en redes sociales en un 30%
respecto al inicio del periodo de medicion.
o Frecuencia de Medicion: Mensual.

o Responsable: Equipo de marketing digital.

Estas métricas seran monitoreadas de forma regular para ajustar las estrategias de
marketing segun sea necesario y asegurar el cumplimiento de los objetivos

planteados.

4.3 Segmento de clientes - estrategia de segmentacion

4.3.1 Segmentacion de Clientes

e Macrosegmentaciéon
0 Geogréfica: Paises de origen de los migrantes como América del Sur,
Centroamérica, Caribe, Europa, etc. En cuanto a ubicacion de abogados de
inmigracion y entidades gubernamentales, la mayor concentracién sera en

areas urbanas y capitales.
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Demografica: Abogados de inmigracion: Edad, afios de experiencia,
especializacion, tamano del bufete. Entidades gubernamentales: Tamafio,
nivel de gobierno, area de responsabilidad.

Psicografica: Abogados de inmigracion: Actitudes hacia la tecnologia
(preferencia por herramientas digitales), ética profesional. Entidades
gubernamentales: Interés en la eficiencia administrativa, transparencia y

cumplimiento normativo.

e Microsegmentacion

@)

Conductual: La cual se divide en dos categorias, primero tenemos a los
abogados de inmigracion busca el uso de tecnologia para la gestién de casos
y demandas especificas de servicios legales, segundo las entidades
gubernamentales, busca alcanzar un nivel de automatizacion en procesos y

posee necesidades especificas de integracién de sistemas.

4.3.2 Segmentos Objetivos (Target)

Para segmentar de manera efectiva el mercado objetivo de MIGRA TECH, se

utilizaran criterios de segmentacion tanto para firmas de abogados como para

entidades gubernamentales. La estrategia de segmentacién se centrara en identificar y

clasificar a los clientes potenciales segun sus caracteristicas y necesidades

especificas.

4.3.2.1 Segmentacion de Firmas de Abogados

35

Tamano de la Firma

o Pequenas Firmas (1-10 abogados): Necesitan soluciones asequibles
y faciles de usar que no requieran una gran inversion inicial.

o Medianas Firmas (11-50 abogados): Buscan soluciones que mejoren
la eficiencia y permitan manejar un volumen moderado de casos.

o Grandes Firmas (50+ abogados): Requieren soluciones robustas con

capacidades avanzadas de personalizacion y escalabilidad.
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e Especializaciéon
o Firmas Especializadas en Derecho Migratorio: Necesitan
herramientas avanzadas y especificas para la gestion de casos
migratorios.
o Firmas de Derecho General: Buscan soluciones que integren la
gestion de casos migratorios con otras areas del derecho.
e Ubicacion Geografica
o Firmas en Centros Urbanos: Probablemente manejen un mayor
volumen de casos migratorios y necesiten soluciones mas completas y
rapidas.
o Firmas en Regiones Rurales: Pueden tener menos casos pero buscan
soluciones eficientes para expandir su oferta de servicios.
e Nivel de Adopcién Tecnologica
o Firmas Innovadoras: Dispuestas a adoptar nuevas tecnologias
rapidamente para mejorar su competitividad.
o Firmas Tradicionales: Necesitan mas apoyo y demostraciones de

valor para convencerlas de adoptar nuevas tecnologias.

4.3.2.2 Segmentacion de Entidades Gubernamentales
e Tipo de Entidad
o Ministerios y Secretarias de Migracidon: Necesitan soluciones que
permitan una gestion eficiente y transparente de los tramites
migratorios.
o Embajadas y Consulados: Requieren herramientas para gestionar
visados y permisos de manera efectiva y segura.
e Tamaiio y Alcance
o Entidades Nacionales: Buscan soluciones integrales que puedan ser
implementadas a nivel nacional.
o Entidades Regionales: Necesitan soluciones adaptables a las

necesidades especificas de sus regiones.
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e Presupuesto
o Entidades con Alto Presupuesto: Pueden invertir en soluciones
tecnoldgicas avanzadas con soporte continuo y actualizaciones.
o Entidades con Bajo Presupuesto: Buscan soluciones eficientes y
rentables que ofrezcan un buen retorno de inversion.
e Nivel de Digitalizacion
o Entidades Digitalmente Avanzadas: Listas para integrar nuevas
tecnologias rapidamente y optimizar sus procesos.
o Entidades Tradicionales: Requieren soluciones que faciliten la

transicion digital y ofrezcan un soporte extensivo.

4.4 Estrategia de Segmentacion

4.4.1 ldentificacion de Segmentos:

e Utilizar estudios de mercado y analisis de datos para identificar y clasificar firmas

de abogados y entidades gubernamentales en los segmentos descritos.
4.4.2 Personalizaciéon del Mensaje:

e Desarrollar mensajes de marketing especificos para cada segmento, destacando

los beneficios mas relevantes para sus necesidades y caracteristicas.
4.4.3 Canales de Comunicacion:

e Utilizar diferentes canales de comunicacién para alcanzar a cada segmento de
manera efectiva (e.g., redes sociales, newsletters, webinars, ferias y
conferencias del sector).

4.4.4 Ofertas y Promociones:

e Disenar ofertas y promociones especificas para cada segmento, como
descuentos por volumen para grandes firmas o paquetes basicos asequibles
para pequefias entidades gubernamentales.

4.4.5 Soporte y Capacitacion:

e Proporcionar diferentes niveles de soporte y capacitacion segun el nivel de

adopcion tecnolégica de cada segmento, asegurando que todos los clientes

puedan utilizar la plataforma de manera efectiva.
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4.5 Estrategia de producto/servicio

La plataforma digital de gestion migratoria ofrecera una variedad de servicios

integrados disefiados para facilitar y agilizar el proceso migratorio para los abogados

de inmigraciéon como para entidades gubernamentales como el Servicio Nacional de

Migracién de Panama, el Ministerio de Trabajo y Desarrollo Laboral y otros que estén

vinculados entre si. A continuacion, se detallan los distintos niveles de producto y su

evolucién en el tiempo:

4.5.1 Niveles de Producto

e Nivel Basico (Producto Central):

38

O

Plataforma Digital Integral: Permite a los usuarios iniciar, gestionar y
monitorear todo el proceso migratorio desde una sola interfaz.

Acceso a Informacion y Documentacion: Proporciona informacién
actualizada sobre requisitos de visa, procedimientos y documentos
necesarios.

Asistencia Personalizada: Soporte técnico y legal por parte de expertos en

inmigracion a través de diversos canales (chat, correo electronico, teléfono).

e Nivel Esperado:

o

Automatizacion de Procesos: Herramientas avanzadas que automatizan
tareas repetitivas y envian recordatorios automaticos sobre el estado de los
tramites.

Gestion de Documentos Seguros: Almacenamiento seguro en linea para
documentos importantes como pasaportes, visas y permisos de residencia.
Actualizaciones en Tiempo Real: Notificaciones instantaneas sobre

cambios en las regulaciones migratorias y actualizaciones relevantes.

e Nivel Aumentado:

@)

Consultoria Estratégica: Servicios personalizados para firmas de
abogados que posean clientes con necesidades especificas, como
asesoramiento sobre estrategias de inmigracion, evaluacion de opciones y

planificacién a largo plazo.
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Integracion con Entidades Gubernamentales: Funcionalidades
avanzadas para mejorar la colaboracién y la transparencia entre las

agencias gubernamentales involucradas en el proceso migratorio.

4.5.2 Mix de Productos

El mix de productos se ampliara y evolucionara en el tiempo para satisfacer las

demandas cambiantes del mercado y mejorar la experiencia del usuario:

e Lineas de Producto:

o

o

o

Plataforma Basica: Acceso a informaciéon y documentacion.
Plataforma Avanzada: Automatizacion de procesos y gestion de
documentos.

Servicios Premium: Consultoria estratégica y servicios personalizados.

e Profundidad de Linea:

o

Cada linea de producto se expandira con caracteristicas adicionales
basadas en retroalimentacién de usuarios y avances tecnolégicos.
Incorporacion de herramientas de inteligencia artificial para mejorar la
precision y eficiencia del proceso migratorio.

Desarrollo de funcionalidades especificas para diferentes tipos de visa y

requisitos legales.

4.5.3 Evolucion en el Tiempo

La evoluciéon de los productos se guiarda por la innovacion tecnologica y las

necesidades del cliente, respaldada por analisis continuos de mercado vy

retroalimentacion de usuarios:
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Desarrollo Continuo: Actualizacion constante de la plataforma para cumplir con

nuevas regulaciones y mejorar la experiencia del usuario.

Expansidon Regional: Adaptacion a diferentes mercados latinoamericanos y

europeos, considerando variaciones legales y culturales.
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e Personalizacion y Escalabilidad: Capacidades para escalar el servicio desde

usuarios individuales hasta grandes instituciones gubernamentales.

4.5.4 Decisiones de Branding

Enfoque en una marca que transmita confianza, eficiencia y compromiso con la

excelencia en la gestion migratoria.

4.6 Estrategia de Precio

La estrategia de precio para la plataforma de gestién migratoria se basa en la
combinacién de valor percibido, costos operativos, y precios de la competencia. La
intencion es ofrecer una estructura de precios que refleje la calidad y la amplitud de los
servicios proporcionados, al mismo tiempo que se mantiene competitiva en el

mercado.

4.6.1 Estrategia de Precios Inicial

4.6.1.1 Planes de Suscripcién Mensual y Anual:

e Plan Basico:
o Firmas de Abogados: $500/mes o $6,000/afio.
o Entidades Gubernamentales: $50,000/mes o $600,000/afio.
e Plan Profesional:
o Firmas de Abogados: $1,000/mes o $11,000/afo.
o Entidades Gubernamentales: $100,000/mes o $1,200,000/afio.
e Plan Corporativo:
o Firmas de Abogados: $2,000/mes o $22,000/afo.
o Entidades Gubernamentales: $200,000/mes o $2,000,000/afio.
O

4.6.2 Descuentos y ofertas iniciales:
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Descuento por Pago Anual: Un 12% de descuento para usuarios que paguen una

suscripcion anual en lugar de mensual. Periodo de Prueba Gratis: Un mes de acceso

gratuito para nuevos usuarios que permite evaluar la plataforma antes de

comprometerse a una suscripcion.

4.6.3 Estrategia de Precios en Relacion a la Competencia

Competencia Directa: Las plataformas de servicios gubernamentales
actualmente son gratuitas para los usuarios para la consulta, pero no existe una
plataforma actual para prestar servicios adecuados a la intencién de este
proyecto, otros modelos de plataformas por suscripcion y apoyo ofrecen precios
similares, pero con menos funcionalidades integradas. La plataforma busca
posicionarse como una solucion de mayor valor, justificando un precio
ligeramente superior en sus planes avanzados y premium.

Competencia Indirecta: Consultorias de inmigracion y servicios legales

tradicionales, que suelen ser mas caros y menos accesibles digitalmente.

4.6.4 Politicas de Crédito y Condiciones
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Condiciones de Pago:
o Ofrecer opciones de pago mensual y anual para adaptarse a las
necesidades y capacidades financieras de diferentes usuarios.
o Aceptacion de pagos a través de tarjetas de crédito, transferencias
bancarias, ACH XPRESS, servicios de pago en linea como PayPal, CASH
y YAPPY.
Garantias del Producto:
o Garantia de Satisfaccion: Si un usuario no esta satisfecho con el servicio
durante el primer mes, puede solicitar un reembolso completo.
o Soporte Continuo: Garantia de soporte técnico y legal continuo incluido en el

precio de la suscripcién, sin costos adicionales.
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e Variaciones de Precio

0 Requerimientos de Segmentos de Mercado: Ofrecer precios especiales para
ONGs, instituciones educativas, religiosas, beneficencias y grandes
corporaciones que necesiten gestionar multiples casos de migracion, en el
futuro cuando la plataforma tenga mas de 5 afos y se requiera buscar
mayor captacion de entidades del gobierno.

o Garantias y Contratos de Servicios: Descuentos a discusion y negociacion
de precios especiales para contratos de servicios a largo plazo con grandes

entidades gubernamentales.

4.6.5 Estrategia de Precios Evolutiva y de Respuesta

e Revision Periddica de Precios: Revisién anual de precios basada en los
costos operativos, retroalimentacién de usuarios y analisis de la competencia.
Ajustes necesarios para mantenerse competitivos y alineados con el valor
ofrecido.

e Respuesta a Competencia: Monitorizacion continua de precios y estrategias
de la competencia. Implementacion de descuentos y promociones en respuesta
a movimientos competitivos significativos. Agilidad para introducir nuevas
funcionalidades y mejoras sin incremento de precio inmediato para retener y

atraer clientes.
4.7 Estrategia de Distribucion
La estrategia de distribucion de la plataforma digital de gestién migratoria se centrara
en el uso de canales digitales y asociaciones estratégicas para maximizar el alcance y
la eficiencia operativa. Dada la naturaleza del servicio, el enfoque digital es el mas
adecuado para asegurar la accesibilidad y la conveniencia para los usuarios en

cualquier parte del mundo.

4.7.1 Canales de Distribucion.
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e Plataforma Digital Directa:

o

o

Sitio Web Oficial: La plataforma principal sera accesible a través del sitio
web oficial, donde los usuarios pueden registrarse, gestionar sus tramites y
acceder a todos los servicios.

Aplicacion Mévil: Desarrollo de una aplicacién mévil para facilitar el acceso y

la gestidon de tramites en cualquier momento y lugar.

e Marketing Digital:

@)

SEO y SEM: Optimizacion del sitio web para motores de busqueda y
campanas de marketing en motores de busqueda para atraer trafico
relevante.

Redes Sociales: Presencia activa en redes sociales (Facebook, LinkedIn,
Instagram, Twitter) para generar conciencia, interactuar con los usuarios y
promover los servicios.

Marketing de Contenidos: Creacion de blogs, videos y webinars educativos

sobre temas de inmigracion para atraer y educar a los usuarios potenciales.

e Asociaciones Estratégicas:

o

@)

Colaboracién con Empresas Multinacionales: Establecer asociaciones con
empresas multinacionales o corporaciones trasnacionales denominadas
SEM quienes participan con la contratacion de empleados extranjeros
expatriados, que a través de su departamento legal laboral puedan
recomendar la plataforma a los abogados migratorios y a los trabajadores
extranjeros.

Instituciones Educativas y Corporaciones: Colaborar con universidades y
empresas que atraen talento internacional, proporcionando servicios
especializados para sus estudiantes y empleados.

Agencias Gubernamentales: Cooperar con agencias gubernamentales para

integrar servicios y mejorar la eficiencia de los procesos migratorios.

4.7.2 Sistemas de Marketing

e Marketing Vertical: Integracion con Abogados y Consultorias: Crear un sistema

de marketing vertical donde los abogados y consultorias de inmigracion utilicen
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la plataforma para gestionar los casos de sus clientes. Desarrollo de APIs:

Proveer APIs que permitan a terceros integrar la plataforma en sus sistemas,

mejorando la interoperabilidad y la eficiencia.

Marketing Multicanal: Atencion al Cliente Multicanal: Ofrecer soporte al cliente

a través de multiples canales, incluyendo chat en vivo, correo electronico,

teléfono y redes sociales para asegurar que los usuarios puedan recibir ayuda

en cualquier momento.

4.7.3 Eventuales Conflictos y Asuntos Legales y Eticos
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Conflictos de Canal: Solapamiento de Servicios: Posibilidad de conflictos con

abogados y consultorias tradicionales que puedan ver la plataforma como

competencia. Resolucion: Ofrecer valor afnadido a estos profesionales a través

de herramientas que optimicen su trabajo y mejoren la relacion con sus clientes.

Asuntos Legales y Eticos:

o

Proteccion de Datos: Cumplir con todas las regulaciones de proteccién de
datos, segun las Normas Generales para la Gestion de las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion (TIC) en el Estado, controlado y regulado por la
Autoridad Nacional para la Innovacion Gubernamental (AlG), para garantizar
la seguridad y confidencialidad de la informacion de los usuarios.
Transparencia y Etica: Mantener una politica de transparencia en todas las
interacciones con usuarios y socios, asegurando practicas éticas en la gestiéon
de la informacion y la prestacion de servicios.

Compliance o Cumplimiento Legal: Asegurarse de que todas las operaciones
y colaboraciones cumplan con las leyes y regulaciones locales e
internacionales en materia de inmigracion como el decreto de ley No 3 del 22
de febrero del 2008 Que crea el Servicio Nacional de Migracion, la Carrera
Migratoria y dicta otras disposiciones, y servicios digitales segun el
reglamento de AlG.

Derechos de Autor: Registrar la plataforma MIGRA TECH en la Direccion

Nacional del Derecho de Autor (DNDA) de Panama, bajo los lineamientos de
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Ley 64 de 10 de octubre de 2012 Sobre Derecho de Autor y Derechos

Conexos.

4.7.4 Impacto en el Negocio
La estrategia de distribucion basada en canales digitales y asociaciones estratégicas
permitira:

e Ampliar el Alcance: Alcanzar a una audiencia global y diversa, facilitando el
acceso a la plataforma desde cualquier ubicacion geogréfica.

e Reducir Costos Operativos: Minimizar los costos asociados a la distribuciéon
fisica y maximizar la eficiencia operativa mediante la automatizacion y
digitalizacion de procesos.

e Mejorar la Experiencia del Usuario: Ofrecer una experiencia de usuario fluida y
conveniente, aumentando la satisfaccion y la retencion de clientes.

e Fomentar Relaciones Estratégicas: Establecer relaciones sodlidas con
profesionales y organizaciones clave en el ecosistema migratorio, creando

sinergias y ampliando el impacto de la plataforma.

4.8 Estrategia de Comunicacioén y ventas

4.8.1 Comunicacién de la Propuesta de Valor

- Estrategia de Comunicacién
a. Mensaje Central:
e "Simplificando la Gestion Migratoria: Tecnologia Innovadora para Abogados y
Entidades Gubernamentales."
b. Canales de Comunicacion:
e Marketing Digital:

o Website: Disefio de una pagina web optimizada y centrada en el
usuario, con secciones dedicadas a explicar las caracteristicas,
beneficios y testimonios de usuarios.

o SEO: Optimizacién del contenido del sitio web para aparecer en las

primeras posiciones de los motores de busqueda para palabras clave
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relevantes (e.g., "gestion migratoria", "plataforma de inmigracion para
abogados").

Email Marketing: Campanas dirigidas a listas segmentadas de firmas de
abogados y entidades gubernamentales, destacando casos de éxito,
nuevas caracteristicas y actualizaciones de la plataforma.

Redes Sociales Profesionales: Uso de Linkedin para compartir
articulos, blogs, estudios de caso y testimonios, asi como para realizar

campafias de publicidad dirigida.

e Eventos y Conferencias:

O

Participacion en Ferias y Congresos: Asistir y presentar en eventos
clave del sector legal y migratorio para aumentar la visibilidad y
establecer relaciones directas con clientes potenciales.

Webinars y Seminarios: Organizacion de webinars educativos sobre
temas relevantes de migraciéon y como MIGRA TECH puede ayudar a

optimizar estos procesos.

e Relaciones Publicas:

o

Medios de Comunicacién: Colaboraciones con medios especializados
en derecho y migracion para publicar articulos, entrevistas y
comunicados de prensa.

Casos de Exito y Testimonios: Publicacién de estudios de caso y
testimonios de clientes satisfechos en la pagina web y en materiales de

marketing.

e Material de Marketing:

o

Brochures y Folletos Digitales: Creacion de materiales impresos y
digitales que resuman las funcionalidades y beneficios de MIGRA
TECH, dirigidos a firmas de abogados y entidades gubernamentales.

Videos Explicativos: Produccién de videos que demuestran cémo

utilizar la plataforma y los beneficios clave para los usuarios.

Estrategia de Contenidos
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e Blog Corporativo: Publicacion regular de articulos sobre las ultimas tendencias
en migracién, casos de estudio, actualizaciones legales y como MIGRA TECH
aborda estos desafios.

e Boletines Informativos: Envio de boletines informativos mensuales que incluyan

actualizaciones de la plataforma, noticias del sector y consejos practicos.

- Estrategia de Ventas
a. Proceso de Ventas:
e Generacion de Leads:

o Inbound Marketing: Atraer leads mediante contenido de valor en el sitio
web y en redes sociales.

o Outbound Marketing: Campanas de email marketing y llamadas en frio
dirigidas a firmas de abogados y entidades gubernamentales.

e (Calificacion de Leads:

o Uso de criterios predefinidos para evaluar el interés y la capacidad de
los leads potenciales, asegurando que el equipo de ventas se concentre
en las oportunidades mas prometedoras.

e Presentacion y Demostracion:

o Demostraciones Personalizadas: Ofrecer demostraciones en vivo de la
plataforma, adaptadas a las necesidades especificas de cada firma de
abogados o entidad gubernamental.

o Pruebas Gratuitas: Proporcionar acceso limitado a la plataforma para
que los potenciales clientes experimenten los beneficios de primera
mano.

e Negociacion y Cierre:

o Ofertas y Descuentos: Implementar promociones especiales vy
descuentos por volumen para incentivar la conversion.

o Propuestas Personalizadas: Preparar propuestas comerciales
detalladas que resaltan cémo MIGRA TECH resolvera los problemas
especificos del cliente potencial.

e Post-Venta y Soporte:
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o Onboarding: Programas de incorporacion detallados para ayudar a los
nuevos clientes a utilizar la plataforma de manera efectiva desde el
primer dia.

o Soporte Continuo: Soporte técnico y de cliente 24/7, con respuestas

rapidas y soluciones efectivas.

b. Canales de Ventas:

e Equipo de Ventas Directas:

o Equipo especializado en ventas que se encargue de contactar y
gestionar relaciones con firmas de abogados y entidades
gubernamentales.

e Alianzas Estratégicas:

o Socios de Canal: Colaboraciones con otras empresas del sector que
puedan recomendar MIGRA TECH a sus clientes.

o Asociaciones Profesionales: Colaboraciones con asociaciones de
abogados y entidades gubernamentales para aumentar la visibilidad y
credibilidad.

e Plataformas Online:
o Marketplace Legal: Presencia en plataformas y marketplaces que se

centren en servicios legales y de migracion.

4.8.2 Métricas e Indicadores de Rendimiento (KPIs)
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e Tasa de Conversion de Leads: Porcentaje de leads que se convierten en
clientes.

e Costo de Adquisicion de Clientes (CAC): Costo promedio de adquirir un nuevo
cliente.

e Valor de Vida del Cliente (CLV): Valor total proyectado que un cliente aportara
durante su relacion con MIGRATECH.

e Tasa de Retencion de Clientes: Porcentaje de clientes que contintian utilizando
la plataforma después de un periodo especifico.

e Satisfaccién del Cliente: Medida a través de encuestas de NPS (Net Promoter

Score) y feedback directo.
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4.8.3 Imagen Corporativa

Apostaremos por una imagen de profesionalismo, confiabilidad y modernidad.

Queremos que los usuarios perciban la plataforma como una herramienta avanzada y

segura, respaldada por expertos en inmigracion.

4.8.4 Justificacion de la Estrategia

Segmentacion Precisa: La estrategia de comunicacién se alinea con la
segmentaciéon detallada de clientes, asegurando que cada mensaje llegue al
publico adecuado con el contenido correcto.

Presencia Digital Fuerte: Dado que Migra Tech es una plataforma digital, los
medios online son fundamentales para alcanzar a los usuarios potenciales de
manera eficiente y efectiva.

Diversificacion de Medios: El uso de una variedad de canales garantiza una
cobertura amplia y una mayor probabilidad de captar la atencién de diferentes
segmentos de clientes.

Enfoque en la Educacion y Transparencia: Proveer contenido educativo y
mantener a los usuarios informados ayuda a construir confianza y lealtad hacia la

plataforma.

4.9 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

4.9.1 Impacto de las estrategias en los niveles de venta

Las estrategias de comunicacién y ventas descritas anteriormente estan disefiadas

para captar y retener a los usuarios, lo que se traducira en un crecimiento sostenido de

los niveles de venta. La estimaciéon de la demanda y las proyecciones de crecimiento

anual reflejaran como estas estrategias afectaran la capacidad de atencién y

produccién de la empresa, asi como su alineacién con las tendencias de la industria y

las proyecciones del mercado.

4.9.2 Supuestos Utilizados
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Tasa de Crecimiento del Mercado Migratorio: Se estima que el mercado de
servicios migratorios en Panama crecera a una tasa anual del 5% debido a la
estabilidad econdmica y la politica migratoria favorable del pais.

Adopcién de Tecnologia: Se espera que un 10% de entidades gubernamentales
potenciales adopten la plataforma digital en el primer afio, incrementando un
25% anual.

Retencién de Clientes: Una tasa de retencion de clientes del 80% anualmente,

debido a la satisfaccion del cliente y la eficiencia de la plataforma.

4.9.3 Capacidad de Atencion y servicio

Para atender esta demanda creciente, la empresa debera:

Ampliar su Infraestructura Tecnoldgica: Incrementar la capacidad de servidores y
mejorar la infraestructura de Tl para manejar el aumento en el trafico de usuarios
y la gestion de datos.

Aumentar el Equipo de Soporte y Asesoria: Contratar mas profesionales en
inmigracion y personal de soporte técnico para mantener la calidad del servicio y

la asistencia personalizada.

4.9.4 Proyeccion Mensual para el Primer Afio

Tabla No 6 Proyeccion de los Ingresos Mensuales para el 1er afo de los diferentes tipos de
clientes, valores en USD.

Mes Abogados de Ingrasos Empresas Ingresos Gobierno | Ingresos Totales
Migracién abogados () | Gubernamentales ($) (%)

1 150 B/. 75,000.00 2 B/. 100,000.00 | B/. 175,000.00

2 175 B/. 87,500.00 2 B/. 100,000.00 | B/. 187,500.00

3 175 B/. 87,500.00 2 B/. 100,000.00 | B/. 187,500.00

4 225 B/. 112,500.00 2 B/. 100,000.00 | B/. 212,500.00

5 200 B/. 100,000.00 2 B/. 100,000.00 | B/. 200,000.00

6 150 B/. 75,000.00 3 B/. 150,000.00 | B/. 225,000.00

7 250 B/. 125,000.00 3 B/. 150,000.00 | Bf. 275,000.00

8 325 B/. 162,500.00 3 B/. 150,000.00 | Bf. 312,500.00

9 300 B/. 150,000.00 3 B/. 150,000.00 | B/. 300,000.00

10 350 B/. 175,000.00 5 B/. 250,000.00 | B/. 425,000.00

11 300 B/. 150,000.00 5 B/. 250,000.00 | B/. 400,000.00

12 400 B/. 200,000.00 5 B/. 250,000.00 | B/. 450,000.00

(NUAL 250 B/. 1,500,000.00 3 B/. 1,850,000.00 | B/- 3,350,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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4.9.5 Proyeccion Anual para los Préximos 5 Aihos

Tabla No 7 Proyeccién de los Ingresos anuales por 5 ainos de los diferentes tipos de clientes,
valores en USD

. Clientes Clientes Ventas
Afo Abogados Ventas Abogados Gubernamentales | Gubernamentales Ventas Totales
1 250 $1,500,000 3 51,800,000 53,300,000
2 400 52,400,000 5 $3,000,000 55,400,000
3 650 53,900,000 6 53,600,000 57,500,000
4 825 $4,950,000 8 54,800,000 59,750,000
5 1000 56,000,000 10 56,000,000 512,000,000
Precio Anual 56,000 5600,000

Fuente: Elaboracion propia

e Optimizacidon de Procesos: Implementar mejoras continuas en la plataforma
para optimizar los procesos y reducir tiempos de espera, lo cual incrementara

la satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa.

4.9.6 Consistencia con la Industria y Proyecciones

Las proyecciones estan alineadas con las tendencias de la industria de servicios
migratorios y la adopcidn de tecnologia digital en procesos administrativos. La
creciente demanda de soluciones eficientes y la tendencia hacia la digitalizacion

respaldan las estimaciones de crecimiento.

4.9.7 Presupuesto de marketing y cronograma

4.9.7.1 Estimacion de Costos de Marketing
El presupuesto de marketing se desglosa en varias categorias principales, incluyendo
publicidad, promociones, relaciones publicas, desarrollo de contenido, y costos
asociados a la fuerza de ventas. A continuacion, se presenta un desglose detallado de
los costos estimados para las actividades de lanzamiento y las acciones continuas en

régimen.
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Tabla No 8 Actividades de Lanzamiento

Actividad Costo Estimado (USD)
Publicidad Digital

- Anuncios en Google Ads 10,000
- Anuncios en redes sociales 7,000
Promociones

- Descuentos iniciales 5,000
- Ofertas especiales 3,000
Relaciones Piblicas

- Comunicados de prensa 2,000
- Eventos de lanzamiento 8,000
Desarrollo de Contenido

- Creacion de sitio web 6,000
- Produccion de videos 4,000
- Redaccidn de blogs y articulos 3,000
Fuerza de Ventas

- Entrenamiento de personal 5,000
- Materiales de ventas 2,000
Total de Lanzamiento 55,000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla No 9 Actividades Continuas en Régimen

Actividad Costo Mensual Estimado (USD) | Costo Anual Estimado (USD)
Publicidad Digital

- Anuncios en Google Ads 2,000 24,000
- Anuncios en redes sociales 1,500 18,000
Promociones

- Ofertas periédicas 1,000 12,000
Relaciones Publicas

- Comunicados de prensa 500 6,000

- Eventos ywebinars 1,000 12,000
Desarrollo de Contenido

- Actualizacion de sitio web 500 6,000
- Produccién de videos 1,000 12,000
- Redaccidn de blogs yarticulos 1,000 12,000
Fuerza de Ventas

- Entrenamiento continuo 500 6,000
- Materiales de ventas 500 6,000
Total Anual en Régimen 114,000

Fuente: Elaboracion propia

4.9.7.2 Cronograma de Marketing
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El cronograma de marketing a continuacion detalla las actividades de lanzamiento y

las actividades continuas en régimen.

Tabla No 10 Cronograma de Lanzamiento (Primeros 6 Meses)

Mes Actividad
Creacidn de sitioweb, Redaccion de blogs y articulos, Comunicacién de prensa inicial

Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Produccion de videos

Descuentos iniciales, Eventos de lanzamiento, Entrenamiento de personal

Ofertas especiales, Materiales de ventas

[ 5 ) I =S P T T

Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Produccion de videos

6 |Descuentos iniciales, Eventos de lanzamiento, Materiales de ventas
Fuente: Elaboracion propia

Tabla No 11 Cronograma Continuo (Régimen)

Mes Actividad
Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Ofertas periddicas, Comunicados de prensa, Eventosy

1-12 |webinars, Actualizacién de sitio web, Produccién de videos, Redaccién de blogs y articulos, Entrenamiento

continuo, Materiales de ventas

Fuente: Elaboracion propia

4.9.7.3 Resumen del Presupuesto de Marketing
El presupuesto total estimado para el primer ano, incluyendo las actividades de
lanzamiento y las continuas, es de $769,000 USD. Este presupuesto incluye todos los
aspectos necesarios para establecer una presencia solida en el mercado y atraer a los
segmentos objetivo de clientes.
e [anzamiento: $55,000 USD
e Actividades Continuas: $114,000 USD

4.9.7.4 Métricas e Indicadores de Efectividad
Para medir la efectividad del plan de marketing, se utilizaran las siguientes métricas:
e Trafico Web: Incremento mensual del trafico al sitio web.
e Tasa de Conversion: Porcentaje de visitantes del sitio web que se convierten en
usuarios registrados.

e Costo por Adquisiciéon (CPA): Costo promedio para adquirir un nuevo usuario.
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e Retencion de Clientes: Porcentaje de usuarios que continuan utilizando la

plataforma después de un periodo de tiempo.
e Engagement en Redes Sociales: Likes, shares, comentarios y seguidores en las

plataformas de redes sociales.
e Retorno de Inversién (ROI): Comparacion de los ingresos generados por las

actividades de marketing con el costo total de las mismas.
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V. Plan de Operaciones

El plan de operaciones se centra en la creacion de una plataforma digital integral
destinada a la gestion de procesos migratorios en Panama. Este enfoque busca
atender las necesidades de firmas de abogados especializadas en migracion y
entidades gubernamentales, proporcionando soluciones tecnolégicas que simplifiquen

y optimicen los trémites migratorios.

Uno de los aspectos clave del plan es la definicion de la estructura organizacional, que
incluye roles especificos para la direccion ejecutiva y diversas areas funcionales, como
desarrollo tecnolégico, operaciones, marketing y finanzas. Cada area cuenta con un
equipo designado que se encargara de las tareas esenciales para el funcionamiento
de la plataforma. Por ejemplo, el equipo de desarrollo tecnolégico estara compuesto
por un director de tecnologia y varios desarrolladores de software, quienes seran

responsables de la creacion y mantenimiento de la plataforma.

Ademas, el plan de operaciones establece un enfoque en la mejora continua a través
de un ciclo de retroalimentacién que permite ajustar y optimizar los procesos
operativos. Se implementara un diagrama de mejora continua (PDCA) para asegurar

que las decisiones operativas se alineen con los objetivos estratégicos de la empresa.

El presupuesto de dotacién es otro componente importante, ya que detalla las
compensaciones y remuneraciones del personal necesario para llevar a cabo el
proyecto. Este presupuesto incluye estimaciones anuales y mensuales, asi como

provisiones para gastos adicionales e incentivos.

En resumen, el plan de operaciones es fundamental para el éxito de la plataforma, ya
que establece una base soélida para la gestion eficiente de los procesos migratorios.
Para un analisis mas detallado de estos aspectos, se puede consultar la Parte Il del

Plan de Negocios, donde se profundiza en cada uno de los elementos mencionados.
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VI. Organizacién

En el presente capitulo se aborda la estructura organizativa necesaria para el
funcionamiento eficaz de la plataforma digital de gestion migratoria. Este capitulo es
crucial, ya que establece como se distribuiran las responsabilidades y funciones dentro

de la empresa, asegurando que cada area opere de manera coordinada y eficiente.

En primer lugar, la direccion ejecutiva estara encabezada por un CEO, quien sera
responsable de la toma de decisiones estratégicas. Bajo su liderazgo, se organizaran
varias areas funcionales, incluyendo desarrollo tecnolégico, operaciones y servicio al

cliente, marketing y ventas, legal y cumplimiento, asi como finanzas y administracion.

Cada area cuenta con un director y un equipo especializado. Por ejemplo, el
departamento de desarrollo tecnoldégico estara compuesto por un director de
tecnologia, un equipo de desarrolladores de software y un especialista en seguridad
informatica, todos encargados de crear y mantener la plataforma. El area de
operaciones y servicio al cliente se centrara en la atencion al usuario y la gestion de
consultas, mientras que el departamento de marketing se encargara de las estrategias

de promocién y comunicacion.

El capitulo también detalla la dotacién de personal en las etapas iniciales del proyecto,
especificando los roles y las responsabilidades de cada miembro del equipo. Se
enfatiza la importancia de contar con un equipo altamente calificado que pueda

abordar los desafios del mercado y garantizar un servicio de calidad a los clientes.

En conclusion, la organizacién es un pilar fundamental para el éxito del proyecto, ya
que establece un marco claro para la colaboracion y la eficiencia operativa. Para un
analisis mas exhaustivo de estos aspectos organizativos, se recomienda consultar la
Parte Il del Plan de Negocios, donde se ofrece un mayor detalle sobre la estructura y

funcionamiento de la empresa.
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VII. Plan Financiero

Este plan se centra en la proyeccion de ingresos, costos y la rentabilidad esperada, lo
que permite evaluar la sostenibilidad a largo plazo de la plataforma digital de gestién

migratoria.

Uno de los elementos mas destacados del plan financiero es la elaboracién de
proyecciones de flujo de caja, que detallan las entradas y salidas de efectivo a lo largo
del tiempo. Estas proyecciones son fundamentales para asegurar que la empresa
mantenga una liquidez adecuada y pueda cumplir con sus obligaciones financieras.
Ademas, se incluyen estimaciones de ingresos basadas en el analisis del mercado y la

demanda esperada de los servicios ofrecidos.

El analisis de costos también juega un papel crucial en el plan financiero. Se
identifican los costos fijos y variables asociados con la operacién de la plataforma, asi
como los gastos de marketing y desarrollo tecnoldgico. Esta informacion es vital para
calcular el punto de equilibrio, que indica el nivel de ingresos necesario para cubrir

todos los costos y comenzar a generar ganancias.

Otro aspecto relevante es la evaluacion de la rentabilidad del proyecto, que se realiza
a través de indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna
de Retorno (TIR) y el Retorno sobre la Inversion (ROI). Estos indicadores permiten
comparar la rentabilidad del proyecto con otras oportunidades de inversién en el

mercado, destacando su atractivo financiero.

Finalmente, el plan financiero también aborda la estrategia de financiamiento, que
incluye la identificacion de fuentes de capital y la planificacidon de rondas de inversion.
Esto asegura que la empresa cuente con los recursos necesarios para su crecimiento
y desarrollo. Para un analisis mas detallado de estos aspectos financieros, se sugiere
consultar la Parte Il del Plan de Negocios, donde se profundiza en cada uno de los

elementos mencionados.
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VIII. Riesgos criticos

El presente capitulo analiza los principales riesgos que podrian afectar el desarrollo y
la operacion de la plataforma digital Migra Tech. Este andlisis es fundamental para
anticipar posibles obstaculos y establecer estrategias de mitigacion adecuadas. Entre
los riesgos internos mas destacados se encuentra el interés del mercado y el
crecimiento. Existe la posibilidad de que el producto no genere el interés esperado, lo
que podria resultar en ventas insuficientes. Para abordar este riesgo, se propone
realizar estudios de mercado exhaustivos antes del lanzamiento y ajustar la oferta
segun las preferencias del cliente, ademas de implementar estrategias de marketing

efectivas.

Otro riesgo significativo es el relacionado con los tiempos y costos de desarrollo. Los
retrasos en la creacion del producto o el aumento de los costos pueden impactar
negativamente en el lanzamiento y en la situaciéon financiera de la empresa. Para
mitigar este riesgo, se sugiere establecer un cronograma detallado y mantener una
comunicacion constante con el equipo de desarrollo, asi como realizar revisiones
periddicas del progreso. Los gastos operativos también representan un riesgo critico.
Aumentos inesperados en estos costos pueden reducir la rentabilidad del proyecto.
Para contrarrestar este riesgo, se recomienda implementar un sistema riguroso de
control de costos y negociar contratos a largo plazo con proveedores para asegurar

precios estables.

Finalmente, la disponibilidad de financiamiento es otro riesgo importante. La
incapacidad para asegurar los fondos necesarios puede limitar las operaciones y el
crecimiento de la empresa. Para mitigar este riesgo, se aconseja diversificar las
fuentes de financiamiento, incluyendo inversores privados y lineas de crédito, y
mantener una buena relacion con los inversores a través de una comunicacion regular
sobre el progreso del proyecto. Para un analisis mas detallado de estos riesgos y las
estrategias de mitigacién propuestas, se recomienda consultar la Parte Il del Plan de

Negocios, donde se ofrece una vision mas completa de cada uno de estos aspectos.
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IX. Propuesta Inversionista

La propuesta al inversionista es un componente clave que busca atraer capital para el
desarrollo y crecimiento de la plataforma digital de gestidon migratoria. Esta propuesta
se fundamenta en un andlisis exhaustivo del mercado, la viabilidad financiera y las
oportunidades de negocio que el proyecto ofrece. Uno de los aspectos mas relevantes
de la propuesta es la identificacion de un mercado en expansion. Se destaca que la
demanda de servicios migratorios esta en aumento, lo que representa una oportunidad
significativa para posicionarse como un lider en este sector. La propuesta enfatiza que
la plataforma no solo atendera las necesidades actuales de los usuarios, sino que

también se adaptara a las tendencias futuras del mercado.

En términos de rentabilidad, se presentan proyecciones financieras que indican un
retorno atractivo sobre la inversiéon. Se utilizan indicadores como el Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) para demostrar la viabilidad econémica del
proyecto. Estos datos son cruciales para convencer a los inversionistas de que su
capital sera utilizado de manera efectiva y generara beneficios a largo plazo. La
propuesta también incluye un plan de financiamiento estructurado, que detalla las
rondas de inversion necesarias para asegurar los recursos requeridos en cada etapa
del desarrollo del proyecto. Esto proporciona a los inversionistas una visién clara de

cémo se utilizaran sus fondos y los hitos que se esperan alcanzar.

Ademas, se subraya la importancia de un equipo gestor competente y experimentado,
que cuenta con las habilidades necesarias para llevar a cabo el proyecto de manera
exitosa. La confianza en el equipo es un factor determinante para los inversionistas, ya
que su experiencia puede influir en la ejecucion y el crecimiento del negocio. Por
ultimo, se menciona la gestiéon de riesgos como un elemento fundamental de la
propuesta. Se han identificado los riesgos criticos y se han desarrollado planes de
mitigacién para asegurar la resiliencia del proyecto ante posibles desafios. Para un
analisis mas detallado de estos aspectos y la informacion financiera especifica, se
recomienda consultar la Parte Il del Plan de Negocios, donde se profundiza en cada

uno de los elementos mencionados.
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X. Conclusiones

El presente Plan de Negocios ha evaluado en detalle la oportunidad de negocio para la

empresa y ha proporcionado una vision integral de sus diversas facetas, desde la

estrategia de mercado hasta la estructura operativa y financiera. A continuacién, se

presentan las principales conclusiones que destacan la atractividad y factibilidad de la

oportunidad evaluada, asi como la recomendacién de inversion.

1. Oportunidad de Mercado y Propuesta de Valor

Mercado en Crecimiento: La empresa opera en un mercado de soluciones
tecnologicas que esta en expansion, impulsado por la creciente digitalizacién y
demanda de servicios innovadores.

Propuesta de Valor Diferenciada: Ofrecemos una plataforma unica y robusta
que se distingue por su enfoque en la experiencia del usuario, la innovacion
constante y el soporte técnico superior. Nuestra propuesta resuelve

necesidades criticas del cliente, brindando eficiencia y valor afadido.

2. Estrategia de Mercado y Marketing

Segmentacion y Posicionamiento Claros: Hemos identificado claramente
nuestros segmentos de clientes objetivo y disefiado estrategias especificas de
segmentacion y posicionamiento para capturar y retener a estos clientes.

Estrategia de Marketing Integral: El plan de marketing, que incluye tacticas de
comunicacion multicanal y campanas bien definidas, esta respaldado por un

analisis exhaustivo del mercado y de las necesidades del cliente.

3. Viabilidad Financiera

60

Proyecciones Financieras Sélidas: Las proyecciones de ingresos y gastos son
realistas y estan basadas en supuestos razonables, con un EBITDA positivo
proyectado desde el primer afio de operacion.

Plan de Financiamiento Estructurado: La estrategia de financiamiento es clara,
con rondas de inversion bien definidas que aseguran los fondos necesarios
para el crecimiento y la estabilidad operativa.

Evaluacién de Rentabilidad: Los indicadores financieros, como el VAN, TIR y
ROI, muestran una rentabilidad atractiva en comparacién con proyectos

similares en la industria.
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Anexos

Tabla No 1 Matriz de Perfil Competitivo

Calidad del | Rapidez del | Diversificacién
Competidor Servicio Proceso de Servicios |Atencidn al Cliente | Puntuacidn Total
Migracion Panamericana 4 5 3 14
Inmigracion Express 3 3 4 15
Consultoria Migratoria Global 5 4 5 17
Visas yMas 3 2 3 12

Tabla No 2 Descripcion de los clientes en sus diferentes

Clientes / condicion

a

1ero

evaluar

Firmas

abogados
especializadas
migracion
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Profesionales
del derecho que
se especializan
en la ley de
inmigracion y
que asisten a
los migrantes en
sus tramites
legales.

Conducta

Actualmente,
estos
profesionales
gestionan una
gran cantidad
de papeleo y
requieren
mantener una
comunicacién
constante con
sus clientes, lo
cual puede ser
ineficiente.

Preferencias y
razones
compras

- Evaltan sus
procesos
actuales e

identifican las
areas a mejorar
con tecnologia

- Acceso a
informacion
actualizada.

- Necesidad de
gestionar

multiples casos
simultaneos vy

mejorar la
comunicacion
con sus
clientes.

Proceso
decision

-ldentificacion
de sus
necesidades.
- Pueden
optar por
probar varias
herramientas.
- Elige la
plataforma

que ofrezca el
mayor retorno
de inversién
en términos
de tiempo vy
eficiencia

mejorada.
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2do Entidades

gubernamentales

- Organismos
publicos
responsables de
la gestion
migratoria, como
el Servicio
Nacional de
Migracién de
Panama y
Migracion
Laboral del
Ministerios  de
Trabajo y
desarrollo
laboral, entre
otros.

Estas
entidades a
menudo
enfrentan
problemas de
coordinacion y
comunicacion,
lo que puede
llevar a
ineficiencias y
falta de
transparencia
en los
procesos
migratorios.

- Mejora de la
Colaboracion,
buscan
soluciones que
faciliten la
carga laboral.
Transparencia
y Eficiencia.

- Necesidad de
plataformas
que permitan
un intercambio
de datos
seguro y
eficiente.

- Evaluacion
de
necesidades,
- Pueden
consultar con
expertos en
tecnologia y
gestion de
procesos para
identificar las
mejores
soluciones.
Implementaci
6n de
soluciones.

Figura No 1 Grafica de Segmentacion de Clientes para la Plataforma Migra Tech

Administracion

Abogados Especializados
en Migracién

General:

Departamentos

encargados de la gestion general de tramites

migratorios.

Control y Regulacion: Organismos responsables
de la vigilancia y control de entradas y salidas del

pais.

Atencion al Ciudadano: Oficinas que interactian
directamente con los migrantes y el publico en

g eneral.
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Tipo de Practica

Grandes Firmas: Abogados que trabajan en firmas
grandes y manejan un volumen alto de casos.
Practica Independiente: Abogados que trabajan
de manera independiente o en pequefias oficinas.
Consultores Legales: Profesionales que ofrecen
servicios de consultoria especifica en temas

migratorios.

Entidades
Gubernamentales
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Figura No 2 Lienzo del Canvas Migra Tech

Compania: Migra Tech

Asociaciones Clave Actividades Clave
¢ Desarrollo Tecnologico:
Continuar innovando y

« Firmas Legales: mejorando los algoritmos y la

Propuestas de Valor

e Plataforma integral y

Relacion con los clientes Segmentos de clientes
« [mpresas: Empresas

que necesitan

e Aulomalizacion de Servicios:
Procesos automatizados que

Colaboracién con bufetes | Plataforma. robusta permiten a los usuarios gestionar la
e < 1. ¢ ltoria: Brindar servicios sestion de solicitudes gestionar sus aplicaciones de . s
de abogados ‘onsultoria: Brindar servicios| o  Gestion de solicitudes > 5 inmigracion de
¢ abogados e e oy o o e forma autonoma. -
de consultoria en inmigracion de visa i . X empleados
: ¢ Asistencia Personalizada: Acceso pleados.

especializados en
inmigracion.
Instituciones Educativas y

de alta calidad.
Markeling y Ventas:
Estrategias para captar y

e Seguimiento del
estado de los tramiles

Consultoras y Firmas
Legales: Proveedores

a consultores especializados par
casos complejos o consultas

] i 0 . . especificas. » servicios leeale
Corporaciones: Socios retener clientes. e Almacenamiento ! de s(ll\lu()s le(’i’fﬂu
> requieren servicios RN, que desean utilizar
‘1UL_ 1“!“““_'} D Recursos Clave seguro de nuestra plataforma
de inmigracion para loc . . Canales stra plata
« Tecnologia: Algoritmos de IA. documentos - )
estudiantes y empleados. infr lil‘(_'l;”j_“] de \(»Q;“.i('h‘d' « Comunicacién y online: Plata I para optimizar sus
N ¥ ‘ ¢ ‘ ) e Online: Plataforma web y 0CESOS
» Proveedores de cibernética, plataforma de gestion| sonorte aplicacic iy il ‘ . Procesos.
Tecnologia: Proveedores de documentos. Sop . a‘p 1cacion m0\'1 -
de infraestructura v « Expertos en Inmigracion: Equipo l)Cl'SO]l‘J]lXZl(]OS e Consultores: qull[)()s de

de consultores especializados.

* Relaciones con Proveedores:
Asociaciones con agencias
gubernamentales y proveedores
de servicios legales.

seguridad cibernética.

consullores en inmigracion
que pueden brindar
asistencia personalizada.

Estructura de costes

e Desarrollo y Mantenimiento de la Plataforma: Gastos en
tecnologia, personal de desarrollo, y actualizaciones.

e Marketing y Ventas: Costos asociados con campanas
publicitarias y estrategias de adquisicion de clientes.

o Consultoria: Sueldos y beneficios de los consultores de
inmigracion.

Fuentes de ingresos

e Suscripciones: Modelos de suscripcion mensual y anual para
acceso a la plataforma y servicios basicos.

e Tarifas por Servicio: Tarifas adicionales por servicios premium,
como consultoria personalizada y aceleracion de procesos.

e Comisiones: Comisiones sobre aplicaciones exitosas gestionadas
a través de nuestra plataforma.

Tabla No 3 MATRIZ FODA

MATRIZ FODA /
ESTRATEGIAS

FORTALEZAS

- Plataforma digital integral que
facilita el proceso de migracion a
Panama. - Experiencia de usuario
fluida y sencilla. - Equipo de

DEBILIDADES

- Falta de reconocimiento de
marca en el mercado panamefio.
- Competencia establecida por
parte de actores tradicionales y

OPORTUNIDADES K

Aumento de la demanda de talento

expertos con amplia experiencia en | emergentes en el sector. -
migracion internacional. - Enfoque | Recursos limitados en
en la satisfaccién del cliente y la | comparacién con algunos
construccion de relaciones | competidores.
duraderas.
Crecimiento de la migracion a | Estrategias a desarrollar:

Panama por diversos motivos. -

- Fortalecer el
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extranjero por parte de las
empresas panamenfas. - Tendencia
hacia la migracién digital y mayor
uso de plataformas tecnolégicas. -
Mayor apertura a la utilizacion de

herramientas digitales para la
gestiéon migratoria.
- Cambios en las politicas

migratorias que puedan afectar el
flujo de inmigrantes. - Competencia
de nuevos actores con propuestas
innovadoras y disruptivas. - Crisis
economicas que puedan reducir la
demanda de servicios de
migracion.

reconocimiento de marca.
- Diferenciarse de la

competencia.

- Aprovechar las
oportunidades de
crecimiento.

- Mitigar las amenazas.
- Constantes actualizaciones
para la plataforma,

capacitaciones y las API's

Tabla No 4 Estimacién de Ingresos Anuales en USD por tipo de clientes o usuarios en

5 afios
. Clientes
N Clientes Ventas Ventas
Afio Gubernamental Ventas Totales
Abogados Abogados Gubernamentales
es
1 250 $1,500,000 $1,800,000 $3,300,000
2 400 $2,400,000 $3,000,000 $5,400,000
3 650 $3,900,000 $3,600,000 $7,500,000
4 825 $4,950,000 8 $4,800,000 $9,750,000
5 1000 $6,000,000 10 $6,000,000 $12,000,000
3125 $6,000 $600,000
Tabla No 5 Estimacién de la cantidad de clientes potenciales en 5 afios
CLIENTES /MES Anio 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Servicio de membresia FIRMA DE ABOGADDS 250 400 650 825 1,000
Servicio de membresia ENTIDAD GUB 3 5 B 8 10

67




5> ECONOMIAY
HANEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Figura No 3 Gréfica de la Vision del Contexto Global

Vision del Contexto Global del Negocio

Ambiental omico

Politico

Tabla No 6 Proyeccién de los Ingresos Mensuales para el 1er afio de los diferentes
tipos de clientes

Mes Abogados de Ingresos Empresas Ingresos Gobierno | Ingresos Totales
Migracién abogados (3) | Gubernamentales (%) (%)

1 150 B/. 75,000.00 2 B/. 100,000.00 | Bf. 175,000.00

2 175 B/. 87,500.00 2 B/. 100,000.00 | Bf. 187,500.00

3 175 B/. 87,500.00 2 B/. 100,000.00 | Bf. 187,500.00

4 225 B/. 112,500.00 2 B/. 100,000.00 | Bf. 212,500.00

5 200 B/. 100,000.00 2 B/. 100,000.00 | Bf. 200,000.00

6 150 B/. 75,000.00 3 B/. 150,000.00 | Bf. 225,000.00

7 250 B/. 125,000.00 3 B/. 150,000.00 | Bf. 275,000.00

8 325 B/. 162,500.00 3 B/. 150,000.00 | Bf. 312,500.00

9 300 B/. 150,000.00 3 B/. 150,000.00 | BY. 300,000.00

10 350 B/. 175,000.00 5 B/. 250,000.00 | Bf. 425,000.00

11 300 B/. 150,000.00 5 B/. 250,000.00 | Bf. 400,000.00

12 400 B/. 200,000.00 5 B/. 250,000.00 | Bf. 450,000.00

(NUAL 250 B/. 1,500,000.00 3 B/. 1,850,000.00 | B/. 3,350,000.00
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Tabla No 7 Proyeccién de los Ingresos anuales por 5 afios de los diferentes tipos de
clientes

. Clientes Clientes Ventas
Afo Abogados Ventas Abogados Gubernamentales | Gubernamentales Ventas Totales
1 250 $1,500,000 3 51,800,000 53,300,000
2 400 52,400,000 5 $3,000,000 55,400,000
3 650 53,900,000 6 53,600,000 57,500,000
4 825 54,950,000 8 54,800,000 59,750,000
5 1000 $6,000,000 10 56,000,000 512,000,000
Precio Anual S6,000 $600,000

Tabla No 8 Actividades de Lanzamiento

Actividad Costo Estimado (USD)
Publicidad Digital

- Anuncios en Google Ads 10,000

- Anuncios enredes sociales 7,000

Promociones

- Descuentos iniciales 5,000
- Ofertas especiales 3,000
Relaciones Publicas

- Comunicados de prensa 2,000
- Eventos de lanzamiento 8,000

Desarrollo de Contenido

- Creacion de sitio web 6,000
- Produccion de videos 4,000
- Redaccion de blogs y articulos 3,000
Fuerza de Ventas

- Entrenamiento de personal 5,000
- Materiales de ventas 2,000
Total de Lanzamiento 55,000
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Tabla No 9 Actividades Continuas en Régimen

Actividad Costo Mensual Estimado (USD) | Costo Anual Estimado (USD)
Publicidad Digital

- Anuncios en Google Ads 2,000 24,000
- Anuncios en redes sociales 1,500 18,000
Promociones

- Ofertas periddicas 1,000 12,000
Relaciones Publicas

- Comunicados de prensa 500 6,000
- Eventos ywebinars 1,000 12,000
Desarrollo de Contenido

- Actualizacion de sitio web 500 6,000
- Produccién de videos 1,000 12,000
- Redaccién de blogs yarticulos 1,000 12,000
Fuerza de Ventas

- Entrenamiento continuo 500 6,000
- Materiales de ventas 500 6,000
Total Anual en Régimen 114,000

Tabla No 10 Cronograma de Lanzamiento (Primeros 6 Meses)

Mes Actividad

Creacion de sitioweb, Redaccion de blogs y articulos, Comunicacion de prensa inicial

Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Produccion de videos

Descuentos iniciales, Eventos de lanzamiento, Entrenamiento de personal

Ofertas especiales, Materiales de ventas

Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Produccién de videos

O | en | | [ | —

Descuentos iniciales, Eventos de lanzamiento, Materiales de ventas

Tabla No 11 Cronograma Continuo (Régimen)

Mes Actividad

Anuncios en Google Ads, Anuncios en redes sociales, Ofertas periddicas, Comunicados de prensa, Eventosy
1-12 |webinars, Actualizacién de sitio web, Produccién de videos, Redaccion de blogs y articulos, Entrenamiento

continuo, Materiales de ventas
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