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Resumen Ejecutivo

En la actualidad en Colombia y en Panama se reservan espacios para la practica de
deportes en mas de 150 establecimientos para Panama y mas de 400 para Bogota,
reservas que se hacen principalmente por teléfono, por whatsapp o de manera presencial.
Este proceso de reserva se convierte en una experiencia incbmoda para el consumidor
dado el tiempo que le toma para encontrar un espacio, al igual que el tener que hacer un
abono para separar el cupo. Por otro lado, se presenta que gran parte de los propietarios
manejan el inventario y programacién de reservas de manera manual, o en hojas de
calculo planas de Excel, sin posibilidad de tener un seguimiento, indicadores vy

trazabilidad.

Estas condiciones, sumadas a la baja tasa de ocupacion para Panama (43%) y Bogota
(47%), presentan una oportunidad para unir los usuarios que buscan espacios deportivos
y los propietarios que buscan tener sus espacios ocupados la mayor cantidad de tiempo
posible. CanchaFacil surge como una opcion online para que los usuarios puedan
reservar y consultar disponibilidad de espacios facilmente, buscar nuevos rivales, o
participar en partidos abiertos, e igualmente da la posibilidad a los propietarios de tener
consolidadas sus reservas, tener trazabilidad de clientes, tener estadisticas de ventas y

ocupacion, y de poder hacer ofertas especificas para diferentes grupos de consumidores.

Acorde a estimaciones, se prevé que hay un total de 47.600 usuarios en Panama y
150.000 en Colombia, para el servicio de alquiler de canchas, lo que representa un
mercado de $969.000 en Panama y de $3.000.000 en Colombia. CanchaFacil busca
arrancar operaciones en Panama, y tener entrada al mercado Colombiano para el afo 3,
una vez tenga unos ingresos consolidados y se pueda subsidiar autbnomamente la

entrada a este pais.

El objetivo de CanchaFacil es al cabo de 5 afos, ser el principal medio de reservas de
canchas deportivas, manejar el 20% de las reservas deportivas de Panama y que 7 de

cada 10 canchas estén adscritas a la plataforma.

El proyecto necesita una inversion inicial de $73.000, para el inicio de operaciones,



produccioén del portal y demas gastos de puesta en marca, y tiene un VAN de $94.938 a 5
afios, con una TIR de 29% y confianza del 89.3% de que se va a tener VAN positivo para

el proyecto.

l. Oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio identificada es de crear una plataforma para encontrar, reservar y
administrar escenarios deportivos (futbol 5, futbol 11, tenis, paddle). El servicio de la
plataforma para las personas interesadas en practicar deportes seria poder encontrar
consolidados los espacios deportivos cerca de la ubicacion donde se encuentra el usuario,
tener acceso a consultar disponibilidad y poder reservar en el momento que desee, para
practicas de futbol u otros deportes, clases privadas con entrenadores personales. De igual
manera, los usuarios en la plataforma podran inscribirse para encontrar
birrias/partiditos/pichangas, en caso de no tener su grupo completo, herramienta para que
puedan jugar con nuevas personas y encontrar nuevos equipos rivales. Asi mismo, en la
plataforma los propietarios de canchas tendran acceso a un moddulo de administracion
centralizado para las reservas, donde el propietario puede manejar estadisticas de ocupacion
de sus espacios, logrando manejar informacion que le ayude en situaciones como
cancelaciones de cancha a ultimo momento al igual que tener estadisticas de ingresos, horas
ocupadas y demas indicadores de interés para los duefios.

La oportunidad de negocio surge de la convergencia de dos tensiones en cuanto al mercado
de reserva de espacios deportivos 0 canchas. La primera es la baja tasa de ocupacioén de las
canchas deportivas sobre el total de horas disponibles en el mes, que acorde a consultas
realizadas y proyecciones no supera el 43% para el caso de ciudad de Panama, y el 47% para
el caso de Bogota (Ver anexo 1 - Proyecciones de ocupacion de canchas deportivas en
Panama y Colombia), 10 que evidencia un espacio para aprovechamiento de estas horas
ociosas como oportunidad para los propietarios de canchas. De igual manera surge la
necesidad de los propietarios, de tener un proceso automatizado de reserva y trazabilidad de
horarios ocupados. De 12 canchas visitadas en Ciudad de Panam4, solo una tenia una

herramienta digital desarrollada a la medida, con trazabilidad en tiempo real, mientras que las



otras 11 llevaban este control en papel escrito a mano, en algunos casos el control lo llevan
en hojas de calculo de excel, lo que impide tener estadisticas consolidadas acerca de la
ocupacidon, complicando poder compartir con los usuarios los horarios disponibles e
igualmente presenta vulnerabilidad por parte del proceso ya que pueden haber errores
humanos o confusiones al ser un proceso sumamente manual.

La segunda tension encontrada esta relacionada con el proceso de reserva de canchas.
Acorde a la investigacion de mercado realizada para conocer la percepcion de los usuarios de
los métodos actuales de reserva (Ver Anexo N°2 - Encuesta sobre el proceso de reserva de
canchas deportivas), 60% de las reservas se hace de manera telefénica y 20% de manera
presencial, lo que involucra un tiempo importante por parte de la persona que desea reservar,
para llamar a la cancha, acercarse al lugar y consignar el dinero para separar el cupo de la
cancha, entre otros. Adicionalmente, cuando se pregunt6 a los usuarios por las limitaciones
para practicar mas deporte, se encontré que el 14% de estos no jugaban mas por el tiempo
que toma encontrar un escenario y reservarlo. De igual manera, se encontré espacio en
cuanto a la satisfaccion de los usuarios con los sistemas de reserva actuales, con una
satisfaccion media de 4.8 sobre 7 en la escala de Likert, y se encontré que las principales
limitaciones de los usuarios para reservar una cancha son: solicitud de pago por adelantado
para reservar la cancha (39.8% de los encuestados), tiempo que toma encontrar y reservar un
espacio (36.5% de los encuestados), y falta de informacién de los horarios disponibles en los
escenarios (27.4% de los encuestados). Teniendo esto en cuenta, se presenta una
oportunidad para mejorar la experiencia de reserva para los usuarios y para aumentar la tasa

de ocupacion de las canchas.

En segundo lugar, encontramos la oportunidad que representan, todas las personas que
quieren practicar mas el deporte, pero por algun motivo u otro no tienen equipo rival, no tienen
grupo de amigos para jugar siempre que quieren, o no tienen manera de acceder a nuevas
personas para practicar. Como se refleja en los resultados de la encuesta, el 45% de los
encuestados manifestd que no practicaba mas, porque no tenia grupo para jugar tantas veces
como queria o no encontraba rival. Esta es una oportunidad, tanto para estas personas que
buscan nuevos grupos, viajeros de visita en las ciudades, como para poder incrementar la

tasa de ocupacion de las canchas.



De manera paralela encontramos otro segmento del mercado que esta iniciando a tener
preponderancia y que representa un potencial, que es el uso de estos espacios por
entrenadores personales, por otros deportes, o por eventos de otra indole como cumpleainos,
integraciones empresariales y demas eventos que requieren de un espacio grande al aire

libre, y que pueden ayudar a incrementar la tasa de ocupacion de los escenarios.

La tendencia actual para adquirir o reservar cualquier servicio esta encaminada a que cada
vez se trate de procesos mas simples, que no requiera interaccion en vivo y tampoco
telefénica, aprovechando la alta penetracion de los smarthphones en la actualidad (mayor al
60% de la poblacién para el caso de Panama), por lo cual la tendencia es que todo se haga
por medio de aplicaciones de reserva, como los casos exitosos de Uber, Appetito24 y
Ubereats para pedido de comida a domicilio, y de Degusta para el caso de reserva de mesas
en restaurantes que para el caso panamefio tiene mas de 600 restaurantes en su base de
datos, y mas de 100.000 personas lo consultan al mes, como un referencial de la acogida de

este tipo de plataformas en el pais. (Cigarruista, 2018)

Aterrizando la tendencia y la oportunidad de mercado al sector de canchas deportivas, acorde
a informacién recolectada, se estima que en Panama hay mas de 150 canchas deportivas y
en Bogota mas de 400, con unas horas promedio de ocupacion por dia de 5,9 para Panama y
de 7.0 para Bogota (Anexo N°1 - Ocupacion de canchas deportivas en Panama y Colombia),
con lo cual estamos hablando de un mercado de aproximadamente 19 MM de ddlares para
Panama y de 35 MM para Bogota, y con cifras crecientes dado el auge de la practica de
deportes entre la gente, en especial del futbol y las canchas de futbol 5 que ano a afio son

construidas en las ciudades.

El equipo emprendedor cuenta con mas de 10 afos de experiencia en proyectos de
tecnologia bancarios, proyectos en la nube y desarrollos en banca mévil, en liderazgo y
gestion de proyectos de innovacion de productos, prondstico y planeacion de ventas de
productos de consumo masivo, al igual que una amplia red de contactos especificamente

entre duefios de canchas, usuarios tanto para Panama como para Bogota, al igual que



futbolistas reconocidos que pueden funcionar como voceros, o promotores del
emprendimiento, caracteristicas que los convierte en un equipo preparado y con las

habilidades para la ejecucion del proyecto (Ver Anexo 3 - Perfil de emprendedores).

l. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

21 Analisis de la Industria:

La industria de reservas de espacios deportivos pertenece al sector terciario en
prestacion de servicios. Dentro de esta industria se presentan diferentes actores que
tienen influencia en la dinamica del mercado y que son preponderantes para el

desarrollo de este, como se explica a continuacion:

Clientes Personas en busqueda de un espacio deportivo para ejercitarse, brindar clases de
entrenamiento, en busqueda de un partido o equipo para jugar, y propietarios de

espacios deportivos en busca de publicitar su espacio.

Proveedores Como proveedores identificamos a la compafia encargada de proveer los servicios

de desarrollo de apps y plataformas.

Competidores Serian todas las entidades que brinde servicio de administracion de espacios

deportes a los clientes potenciales que busquen donde ejercitarse.

Inversionistas Empresa o persona nacional o extranjera que invierta en CanchaFacil con la finalidad

en desarrollar el proyecto y aumentar las ganancias.

Aliados Empresa o persona nacional o extranjera que busca vender o contactar el mismo
perfil de cliente para un producto o servicio distinto, como marcas de zapatillas,

vestimenta o bebidas deportivas.

Reguladores Se identifica al organismo recaudador de los recursos publicos DGI (Direccion

General de Ingresos).

Con el objetivo de describir el entorno general y poder analizar el entorno



macroecondmico, en el que va a operar CanchaFacil, se realizé un analisis PESTEL, se
resume en lo siguiente (Ver Anexo 4 - Analisis PESTEL para mas detalles)

En lo politico es un gobierno estable, esta establecido como un estado soberano e
independiente y esta basada en su constitucion politica como unitario, republicano,
democratico y representativo. En el 2018 Panama firma tratados con China fortaleciendo
la politica de forma positiva para el pais. Para el presente afio (2019) se presenta
incertidumbre politica por las tendencias electorales (Diaz, 2018). En lo internacional
sobresale la probabilidad de que las reformas fiscales en los Estados Unidos y una
mayor competencia fiscal tengan un impacto negativo en el comportamiento general de
la inversion. No obstante, Panama registro un aumento en la IED (Inversion Extranjera
Directa) al tercer trimestre del ano 2018, hasta el momento no hay regulaciones que
impactan de forma negativa el desarrollo de administracion de canchas de futbol (Rivera,
2018). En cuanto a lo Econdmico, la economia panamena crecera 6,3% este afo
(2019), impulsado por la recuperacion del sector construccion y el inicio de operaciones
de un proyecto minero de gran tamafo. Segun el Fondo Monetario Internacional (FMI),
se proyecta que la economia del pais se mantenga entre las mas dinamicas del
continente, pues la perspectiva sigue siendo positiva (ANSPACH, 2018) (Rivera, 2018)
(Comision Econémica para America Latina y el Caribe, 2018) . Para el ambito Socio-Cultural
El pais implementa programas sociales que benefician a la situacion de pobreza
extrema y jubilados, capacitacion de escritura y lectura en sectores rurales, esfuerzo
para disminuir el analfabetismo. Para enero 2019 se dio la JMJ, encuentro de jévenes
de todo el mundo de la iglesia catolica con el Papa Francisco (Jorge Mario Bergoglio),
en un ambiente festivo, religioso y cultural, que muestra el dinamismo de la Iglesia,
resalta lo positivo del pais (Jornada Mundial de la Juventud, 2019) (REVISTA SUMA, 2019),
aportando a cambiar la mala imagen que ha resaltado en Panama, como los Panama
Papers, y los casos Odebrecht (Pensando Panama, 2018). Adicional el gobierno aumenta
la inversion en programas de futbol semilleros como futbol de barrio o copa malta vigor,
tornes que aportan positivamente al sector del deporte (PANDEPORTES, s.f.). Respecto a
la Tecnologia Panama es pro a los avances tecnolégicos, promueve acciones de
internacionalizacion, establecimiento de alianzas estratégicas, trabajo en red vy

visibilidad, a la vez que estimula la cultura cientifico-tecnoldgico para la participacion



activa de los usuarios, uno de los Core es el tecnoparque en la Ciudad del Saber, donde
se centraliza desarrollos empresariales que apuestan a la economia de alta
competitividad, quienes acceden al tecno parque gozan de beneficios de exoneracion
de impuestos fiscales y otros beneficios e incentivos, hasta el momento no se ha
desarrollado un modelo de negocio para administrar canchas de futbol con interfaz web
o0 app en Panama (FINANCIERO, 2018) (Startups de la ciudad del saber , s.f.). En lo que
respecta a la Legislacion o entorno legal no existe regulaciones especificas ni
regulares, siendo un punto a favor en los desarrollos de modelos de negocios utilizando
como medio de plataformas tecnologica. La unica referencia fue la regulacion a
plataformas tecnoldgicas fue a Uber y Cabify a sus conductores en el 2017 (Solis, 2017).
En lo Ecolégico, Panama maneja programas auto sostenibles con las naciones unidas,
donde se han llevado modelo de ahorros en el consumo de lefia con estufas ecolégicas,
proteccion a los mares de los desechos plasticos, con politicas que protegen los
océanos entre el gobierno, entidades privadas y civiles, trabajando muy alineado con
PNUD (Programa de las naciones unidas y desarrollo) (PNUD Panama, 2018) (PNUD
Panama, 2018) (PNUD Panama, s.f.).

Tenemos identificado que, en Colombia, Brasil, Argentina, Uruguay y Chile, existe la
tendencia del servicio para administrar las reservas y pago de las canchas
deportivas, con las canchas de futbol como las mas reservadas. En Panama aun no

existe una plataforma de administracién y gestion de reservas.

Para poder analizar el microentorno de la industria y determina las condiciones del
funcionamiento, desarrollo de las empresas y controlar en gran medida las decisiones
estratégicas, se va a analizar el escenario competitivo que se presenta en la industria y
se va a hacer una aproximacion con el modelo de fuerzas de PORTER (Ver Anexo 5 -
Anélisis de PORTER para mas detalles).

Competidores: Hoy el servicio para administrar las reservas y pago de canchas son
directamente administrados por cada empresa o duefio de las canchas, y en cuanto a la
organizacion de birrias/partiditos/pichangas, estos son organizados por cada cliente. En

Panama no hay un competidor directo, los competidores son indirectamente los duefios

10



de canchas que administran sus reservas, pero en Latinoamérica tenemos 3
competidores importantes de este tipo de servicios, que se listan a continuacion:
® Donde Juego app: Donde juego es una aplicacion, con presencia en Argentina
principalmente y con algunas canchas en Uruguay, acorde a la investigacion que
se realiz6. Van mas de 3 afnos en el mercado argentino y tienen convenio con
mas de 526 canchas adscritas y mas de 15.000 usuarios registrados en su
plataforma. La plataforma permite mapear horarios y disponibilidad de canchas,
reservar y pagar online, al igual que funciona como directorio, ya que aparecen
inclusive canchas las cuales no tienen convenio, pero aparecen los teléfonos
para llamar a los lugares. También tienen un médulo de retar a partidos a otros
equipos, con lo cual cubren parcialmente parte de la propuesta de valor que
ofrecemos.
® Canchaya: Canchaya es una app para busqueda de canchas en Bogota, que
tiene listado un extenso directorio de canchas, al igual que un mapa ordenado por
localidades. Actualmente tienen mas de 130 canchas listadas para las cuales
sale la informacion de la localizacion simplemente y tienen 24 canchas adscritas,
para las cuales salen ubicacion exacta, teléfonos, fotos del lugar y en algunos
casos algun cupdon o promocion por acumulacion de horas en la cancha, o
promociones para horarios de baja demanda. Se convierte en un posible
competidor, ya que es posible que entre sus planes se encuentre migrar de ser
simplemente un directorio, a ser una central de reservas, de busca de partidos,
etc.
® EasyCancha: EasyCancha es un app para la busqueda y pago de canchas en
Santiago de Chile, es considerada como una herramienta de gestion donde se
reservan canchas deportivas como futbol, futbolito, tenis, padel y hockey, cuenta
con 120,000 usuarios, maneja flexibilidad en las reservas como pagar en linea,
anular, cambiar fechas, hablar con atencién al cliente, tiene integraciones con la
georreferencia con Google Maps y Waze, facilitando poder llegar a las canchas,
tienen planes de ampliarse para Miami y Ecuador. La aplicacién funciona como
software de administracién de reservas para los propietarios de canchas, para

una mejor organizacion, a cambio de una cuota de mensualidad.



Estas tres compafias se convierten en una amenaza, si deciden entrar al mercado
panamefo, o si deciden expandirse a nuevas funcionalidades en mercado colombiano,
para el caso de Canchaya, teniendo en cuenta los proyectos de expansion que mas
adelante se van a exponer, que inician por Colombia. La principal limitacién de estas
companias es el conocimiento del mercado panamefo, asi como la negociacion con los
propietarios de las canchas, uno de los puntos mas importantes para el éxito del proyecto
y para el cual se requiere un equipo de cierre de convenios en Panama, lo que limita a
estos portales por el momento.

En los Proveedores se identifican a los desarrolladores de aplicaciones y plataformas, a
los cuales acudiremos para el desarrollo de la plataforma tanto para usuarios como para
propietarios de especios deportivos.

Los Clientes son los principales usuarios y objeto de nuestro portal. Estan los usuarios
finales que ya han sido descritos anteriormente, que son las personas en busqueda de un
escenario para practicar deporte, o en busqueda de un partido o equipo para jugar. En
este orden de ideas, los clientes, a pesar de ser uno de los principales recursos de la
compainia, individualmente tienen un bajo poder de negociacidn, ya que el objetivo es
simplificar el proceso de reserva de cancha, asi como tener nuevas alternativas para
practicar, que actualmente no tienen. Con el tiempo el objetivo es tener una base grande
de clientes para poder ofrecer a las canchas un mercado mucho mas amplio, y poder
gestionar muchas mas reservas, birrias, partido, etc. De igual manera encontramos a los
propietarios de canchas, ya que son los que proveen el servicio que se quiere ofrecer, asi
como generar transacciones como intermediarios entre usuarios finales y proveedores.
Como se expuso anteriormente en el tamafio de mercado, existen en Panama
aproximadamente 53 establecimientos o propietarios de canchas, que gestionan sus
reservas de manera individual, gracias a su publicidad en el lugar, la voz a voz, y en
algunos casos a las redes sociales. Como se pudo mapear inicialmente, algunos de los
propietarios administran sus reservas por medio de hojas de calculo de excel, para
mapear los espacios disponibles que tienen en caso de que un usuario se acerque o
llame a reservar. De cara a la propuesta que queremos ofrecer como compaifiia, los

proveedores tienen un alto de poder de negociacion en términos de que decidan utilizar la
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plataforma, para tener en vivo informacién de las reservas y espacios disponibles, que en
los casos en que no tienen herramientas o software amigables, les ayuda tanto para
captar nuevas reservas, como para tener una trazabilidad de los turnos y horarios
disponibles, pero también pueden definir no usar el portal, como en cualquier otro
marketplace app, con lo que se presentan limitaciones en cuanto al numero de canchas
con las que se pueden establecer convenios. De esta manera, es de vital importancia
hacer énfasis en los beneficios que les daria a las canchas el estar registrados en la
plataforma y de como podrian ganar, tanto ellos con un proceso de reserva mas simple,
controlado, con una experiencia mas amigable y al instante.

Los Productos sustitutos continuan siendo los que existen actualmente que son las
canchas individualmente, que van a seguir conviviendo con el portal, y que van a recibir
de igual manera reservas telefénicas y en vivo. La alternativa de CanchaFacil no es una
alternativa que esté en contra de estos canales tradicionales, sino que son un
complemento para una mejor trazabilidad, mayor acceso para los clientes, alivianar la
carga que implica esto para los propietarios, para que estos se centren en su foco
principal que es darle una excelente experiencia de juego a los clientes.

La rivalidad entre competidores hoy en dia en Panama, no hay competidores directos
para el servicio en administrar las reservas y cobros, actualmente cada propietario de
cancha privada administra su reserva y cobros, por métodos tradicionales como reservas
por teléfonos, las reservas web. En Colombia existen competidores directos pero
enfocados en servir como directorio de canchas, pero no estan en el mercado panamefio
para brindar el servicio. En el caso que entren al mercado panameno, se tendria que
competir con factores diferenciadores y diversificar el negocio que entran en la rivalidad.
Las barreras de entradas son bajas respecto a las barreras legales, es media respecto a
la inversion, puesta en marcha, pero es elevada al momento de iniciar operaciones por la
gestion de socios que sean duefios de canchas deportivas. Para la barrera de salida es
baja en lo que respecta el entorno legal y la salida del mercado por ser un negocio de
servicio.

La proyeccidon del desarrollo econémico del pais para el 2019 de 6.3 % segun la FMI
(Fondo Monetario Internacional), esto impacta positivamente en este negocio. Con el

gobierno actual de salida a habido una fuerte inversion en el deporte de 75 Millones en el
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ultimo afo, con resultados optimistas en base a la gestion. La proyeccion econdmica del
pais para el 2019 con un nuevo gobierno marca una tendencia positiva al crecimiento de

la industria terciaria del servicio.

2.2 Competidores:

Actualmente en la ciudad de Panama, no se tiene competidores directos que ofrezca el
servicio de reserva y pago de canchas deportivas. Los competidores que se tienen son
los duefios de las canchas que vendrian siendo competidores indirectos, ya que solo
tienen la visibilidad de disponibilidad de la cancha que administra, pero no tiene la
visibilidad de disposicidén de otras canchas para brindar el servicio.

Existen competidores que estan en el mercado de otros paises como donde juego en
Argentina, canchaya en Bogota y easycancha en Chille. Si estas companias deciden
incursionar en el mercado panamefio pasarian a ser competidores directos en un
mercado no maduro, con barreras bajas en el entorno legal y econdmico por tener el
desarrollo listo. La competencia entraria en estrategias diferenciadores y diversificacion,
con posibilidad de competir en precio y posicionamiento. La fortaleza que tendria la
competencia es el desarrollo tecnolégico y un modelo de negocio completo, pero su
debilidad es no conocer el mercado panamefio. La competencia hoy en dia en el
mercado panamefo no existe, siendo una desventaja ya que los clientes no conocen
que el servicio existe, pero una ventaja por ser los primeros en dar el servicio. (Ver

Anexo 6 - Posicion competitiva y atractivo del mercado - Matriz McKensey)

2.3 Clientes

Para CanchaFacil, se identifican dos segmentos de clientes, el consumidor final que esta
en busqueda de un espacio para practicar deporte y los propietarios de las canchas
deportivas. En los resultados de las encuestas realizadas el principal motivo para practicar
deporte de las personas naturales, hombres y mujeres con edades de edad temprana 4
anos hasta 65 afios que participen en ligas deportivas 0 busquen espacios deportivos
donde puedan unirse a las birrias/pichangas/partiditos, que es la modalidad de juego para

el 74% de los encuestados en nuestro analisis exploratorio.



El consumidor final son personas en busqueda de un espacio para practicar o fomentar la
vida sana, en todas las edades, que requieren identificar disponibilidad de un espacio
para practicar (caso de entrenadores personales) y de una facil gestion de pago. El
segundo, son los propietarios de canchas deportivas, o administradores, que manejan el
espacio de los escenarios y se encargan de atender a los clientes del primer segmento,
de garantizarles el espacio y cancelar la gestién de cobro. Estos estan enfocados en darle
una buena experiencia al consumidor en su juego, en fidelizar clientes y en maximizar la

tasa de ocupacion de las canchas, mediante convenios, torneos, promociones, etc.

I1l. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios

Para contextualizar la totalidad del modelo de negocios y dar una mirada global se presenta a

continuacion el modelo Canvas:

Grafico 1: Canvas.
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Fuente: Elaboracién Propia

La propuesta de valor de la compainiia es la de proveer una herramienta digital que permite a
los usuarios buscar y reservar un espacio deportivo de manera cémoda y simple, teniendo en
tiempo real informacién acerca de los espacios disponibles en cada una de las canchas de la
ciudad, al igual que le permite a los propietarios de canchas la exposicion de sus instalaciones
a los usuarios, una trazabilidad de horarios ocupados y disponibles para las canchas en
tiempo real, al igual que acceso estadisticas de ocupacion y venta, seguimiento a clientes, etc.
De esta manera se va a mejorar la experiencia que actualmente tienen los usuarios para
reservar un espacio deportivo, experiencia que actualmente tiene bastantes tensiones y
oportunidades, como ya ha sido comentado anteriormente, al igual que se va a incrementar la
tasa de ocupacion de canchas que de igual manera presenta oportunidades para que los
propietarios hagan mas rentables sus espacios. Igualmente, amplia a los usuarios el pool de
posibilidades para practicar un deporte, ya que se podra encontrar en la herramienta, posibles

rivales, grupos a los que le falta gente, o birrias/partiditos, que se crearan en horarios vacios
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de las canchas y en los cuales se podran inscribir las personas que deseen jugar en ese

momento.

Con la herramienta se busca consolidarse como el intermediario principal del mercado para
gestionar de manera facil y sencilla la reserva y el pago de espacios deportivos, al igual que el
principal medio para buscar nuevas personas con quienes jugar, con lo que se busca que
cada vez menos reservas tengan que hacerse via telefonica, disminuir la cancelacion en
ultimo momento o yendo a las canchas a prepagar, y adelantandose a posibles competidores
del continente a que entren al mercado panamefio, generando los primeros convenios con los
propietarios, para que se den cuenta de las bondades de la herramienta y se puedan fidelizar

a la compania en caso de nuevos entrantes.

3.2 Descripcion de la empresa:

3.2.1 Mision, vision, objetivos y valores.

Mision: proveer una herramienta para la reserva comoda y simple de espacios deportivos
para las personas que requieran el uso de uno, que busquen un grupo de personas para
practicar algun deporte, y para que los propietarios de espacios deportivos puedan administrar
las reservas de sus canchas e incrementen su tasa de ocupacion.

Visién: ser el canal preferido de los usuarios de espacios deportivos en Panama para buscar
y reservar una cancha, al igual que la herramienta numero 1 para administracion de reservas
por parte de los propietarios de espacios deportivos.

Valores: simplicidad, conectividad y respaldo.

3.2.2 Objetivos:

Corto Plazo (primeros 2 aios):

- Alcanzar los 30 convenios de canchas adscritas a CanchaFacil en la ciudad de
Panama.
- Alcanzar un market share del 10% del total de las reservas de canchas del mercado.

- Organizar una birria/partidito semanal para cada una de las canchas adscritas.
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- Alcanzar EBITDA positivo para el segundo afio.

- Lograr tener una base de datos de 3.000 usuarios.

Largo Plazo (primeros 5 afos):

- Consolidarse como el medio nimero 1 de reserva de espacios deportivos en Panama.

- Alcanzar un market share del 20% del total de las reservas de canchas del mercado.

- lograr que el 70% de los escenarios deportivos en Panama estén adscritos a
CanchaFacil.

- lograr un crecimiento de al menos 20% anual en ingresos durante los 5 afios.

3.2.3 Recursos, capacidades y competencias

Recursos:

- Plataforma en linea para buscar y reservar distintos espacios deportivos.

- Tecnologia de Analitica para enviar ofertas focalizadas a usuarios de determinado
segmento o region de la ciudad.

- Software de administracion de reservas automatico, asi como de estadisticas de

ocupacion e ingresos, seguimiento de clientes.

Capacidades y competencias:

- Sistema y personal capacitado para potenciar la ocupacién de los espacios deportivos
en bandas horarias de poco uso, o en horarios pico que cercanos a que se dé la hora
continian desocupados, mediante la opcion de armado de birrias/partiditos, u ofertas
focalizadas.

- Capacidad de desarrollo de plan conjunto con propietarios de canchas, para
incrementar la tasa de ocupacion de sus espacios.

- Servicio de capacitacion a propietarios de espacios deportivos para el uso del software
de administracién de reserva, entendimiento de estadisticas y demas bondades del
software.

- Establecimiento de alianzas entre empresas interesadas en el target de nuestra base
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de datos, por ejemplo, empresas de articulos deportivos, empresas organizadoras de
torneos y productoras de bebidas deportivas.
- Alto nivel de confiabilidad y respeto de las reservas hechas por la plataforma, tanto por

parte de los usuarios como por parte de propietarios.

Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de CanchaFacil se basa en que es una herramienta que va a facilitar el
proceso de reserva de espacios deportivos para los usuarios, y el control y automatizacion de
las reservas para los propietarios. Cuando se compara vs los medios tradicionales de reserva,
entiéndase como por teléfono o en vivo, el proceso por la herramienta es mucho mas simple y
rapido, ya que va a tener acceso a disponibilidad de horarios y espacios en varios lugares,
con la posibilidad de reservar con un clic y hacer el pago inmediatamente para reservar el
espacio, en vez de tener que comunicarse telefonicamente cancha por cancha para averiguar
disponibilidad y tener que acercarse a prepagar o hacer una transferencia bancaria para que
le respeten el cupo. De igual manera va a representar para muchos propietarios, el acceso a
un software de automatizacion, control y seguimiento de reservas, asi como acceso a
estadisticas e indicadores a los cuales bajo los mecanismos que actualmente se llevan las
reservas, muchos no tienen manera de acceder.

Al construir una base de datos de clientes robusta, igualmente se va a tener la ventaja de
poder conocer patrones de consumo de los diferentes grupos de consumidores, para poder
atacarlos de manera focalizada, aspecto que actualmente no se suple, mas alla del
seguimiento que le den propietarios de canchas a algunos clientes, o de promociones que
sacan eventualmente por redes sociales de manera masiva, sin ser parte del Core business
de su actividad. En ese orden de ideas, también se construye una ventaja siendo el unico
medio para muchas personas, de encontrar nuevos grupos contra los cuales competir, birrias
o partiditos en los cuales participar (por ejemplo, para extranjeros en transito), y haciendo el

nexo entre esta necesidad y la necesidad de propietarios de aumentar su tasa de ocupacion.

Estrategia de entrada:

Dentro de las actividades clave que debe desarrollar la compafiia se encuentran la de

establecimiento de convenios con propietarios de espacios deportivos, y la de captacion de
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clientes que se inscriban en el portal y que accedan a buscar y reservar. De este modo la
estrategia de entrada debe abarcar las dos partes, para lo cual primero se le explicaran las
ventajas a los propietarios y se le dara acceso de manera gratuita al software de
administracion de reservas por 6 meses, para que prueben y conozcan las bondades de la
plataforma y de como puede ayudarles a mejorar su tasa de ocupacion el estar adscritos a
CanchaFacil, al igual que les ayuda a aligerar carga operativa de su personal contestando
llamadas y llevando escrito en papel el cronograma de horarios. Por parte de los usuarios es
clave dar a conocer la plataforma y las facilidades que les va a dar a estos a |la hora de buscar
y reservar un espacio deportivo, para lo cual, al momento de salir al mercado, ya se debe
tener una base de escenarios adscritos para que el consumidor reconozca las bondades de la
plataforma y se le puede dar un incentivo a forma de bono para la primera reserva al igual que
bonificacion por recomendacion parecido a lo que manejan plataformas como Uber o

appetito24.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visiéon Global

El crecimiento se dara en dos vias inicialmente, primero por medio de ampliar la base de
escenarios adscritos a CanchaFacil en la ciudad de Panama, para lo cual se debe trabajar
en cerrar convenios y visitas a nuevas canchas, y segundo ampliando la base de usuarios
suscritos a la plataforma. para ir incrementando el volumen de reservas realizadas, de
birrias armadas y demas caracteristicas de la propuesta de valor que ofrece la compadia.
Mas adelante la idea es ofrecer servicios adicionales a los propietarios de canchas, como
la posibilidad de enviar ofertas focalizadas, exposicién prioritaria dentro del listado de
canchas, fotos profesionales de cada una de las canchas, que formaran parte de un
paquete pago por los escenarios que decidan tener el paquete. Dentro de las estrategias
de diversificacion también se plantea la de servir como intermediario entre empresas que
quieran pautar en los espacios deportivos, y los escenarios con espacio disponible para
publicidad, ampliando y diversificando las lineas de negocio. Igualmente se plantea una
estrategia de expansion a escenarios de multiples deportes.

Por numero de escenarios y por popularidad entre la gente, se plantea iniciar el

funcionamiento de la compafia con canchas de futbol y futbol5, que son las que mayor
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movimiento tienen en la semana, pero de igual modo se pretende con el tiempo ampliar a
otros deportes para los cuales también se necesita un escenario, como el caso del tenis,
del paddle, del bowling, squash y futbol americano, consolidando la plataforma como
un lugar para encontrar y reservar lugares para practicar deporte.

En cuanto a la geografia de operacion, la propuesta inicial es empezar por la Ciudad de
Panama, por volumen de personas que practican deporte, asi como escenarios, para
luego ampliar operaciones a otras ciudades de Panama, como David, Santiago, Las
Tablas y Colon, que también cuentan con demanda y oferta de espacios deportivos. Una
vez se tenga consolidado el negocio en Panama, la idea es acudir a un mercado mucho
mas grande tanto en base de usuarios como en espacios deportivos disponibles y con
necesidades similares a las del mercado panamefio, que es Colombia, iniciando por la
capital del pais, la ciudad de Bogota, que segun conteo y estimaciones realizadas, cuenta
con mas de 350 canchas solamente de futbol, sin contar las de otros deportes, lo que
plantea un desafio tanto en inversion, en convenios como difusion de la plataforma, lo que
requiere muchas de las habilidades y capacidades que ya se tienen para la ciudad de
Panama, como el caso del modelo de negocios y la plataforma, pero que por su tamafo
requiere de cierta solidez financiera que se espera tener para el segundo afo de
operacion.

Como siguientes pasos al de entrar al mercado colombiano, con la misma estructura y
bondades que se tiene para Panama, Centroamérica se muestra como el siguiente paso,
ya que tampoco se encuentran competidores ofreciendo el servicio, mas alla de cada
duefio por su lado ofreciendo el servicio por su cuenta, y que al estar compuesto por los
mismos agentes (usuarios y propietarios de espacios), por economias de escala se puede
usar la misma plataforma, y los esfuerzos deben estar encaminados a cerrar convenios y
a dar a conocer la herramienta a los usuarios, lo que de cara al futuro plantea la
posibilidad de entrada a paises como Costa Rica, Honduras y Guatemala.

Dentro de las estrategias de escalamiento, esta el uso de cross-selling con productos de
categorias como cerveza, bebidas deportivas o implementos deportivos, una vez se tenfa
una base de usuarios robusta, por ejemplo armando paquetes de servicio de cancha con
un numero de bebidas deportivas, o un nimero de cervezas determinado (ejemplo 1 hora

de practica deportiva + 10 cervezas por $XX). Para el caso de implementos deportivos, se
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puede hacer mediante banners en la plataforma invitando a los usuarios a cambiar su

calzado deportivo, o invitandolos a escoger el uniforme para su equipo.

3.4 RSE y sustentabilidad

CanchaFacil como proyecto, ademas de tener un impacto en la salud de las personas
mediante el promover la practica del deporte, también busca tener un impacto social y
JUST en los lugares en donde opera. La propuesta de RSE de CanchaFacil esta
compuesta por 2 grandes propuestas, una enfocada en el impacto ambiental y en cédmo
se puede colaborar con el tener un mundo mas limpio, para ayudar a un futuro mejor en
cuanto a condiciones medioambientales a siguientes generaciones (Environmental Justice
Atlas, s.f.), y la otra enfocada en generar un impacto a nivel social en las juventudes de los
lugares en donde opera.

La primera propuesta, que esta enfocada en el impacto ambiental, consiste en localizar
contenedores de reciclaje de latas y de plastico en cada uno de los espacios deportivos
que tendran convenio con el portal (La Estrella de Panama, 2018). Es comun ver en las
playas panamefnas y en las calles, cantidad de residuos plasticos, que el ambiente por si
mismo no es capaz de descomponer y que como es bien sabido por todos, esta
generando una crisis en muchos ecosistemas marinos, impactando directamente al resto
de ecosistemas del planeta. Aproximadamente el 19% de los residuos de Ciudad de
Panama son plasticos (La Estrella de Panama, 2014)", equivalentes a mas de 144 toneladas
de plastico, segun estimaciones del 2015, lo que plantea un espacio importante para
promover el reciclaje dentro de la poblacién. Adicionalmente, el gobierno no tiene una
politica de reciclaje establecida de forma masiva como ya ocurre en otros paises de
Latinoamérica y del mundo, y no se encuentran facilmente puntos en las calles con
contenedores para cada tipo de residuos, ya que actualmente el plan piloto del gobierno
solo cuenta con 19 estaciones de reciclaje en toda la ciudad. De manera paralela, la
actividad que promueve CanchaFacil, que es la practica de deportes, esta directamente
relacionado con el consumo de bebidas como agua, gatorade o cerveza, que, por las

situaciones climaticas de la ciudad, son un paso casi que obligado para todas las

1 http://laestrella.com.pa/vida-de-hoy/planeta/situacion-ambiental-panama-visible/23446054
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personas que practican deporte, y que generan desechos plasticos, de vidrio y de latas, lo
que genera un espacio de mejora a la hora de practicar deportes y es como se puede
reciclar. De esta manera, con los contenedores en las canchas, se aspira a generar una
conciencia entre quienes practican deporte y una costumbre de depositar en los lugares
adecuados este tipo de desechos, ayudando tanto a quienes practican el deporte, los

dueios y al ecosistema ambiental a nivel general.

La segunda propuesta, que estd enfocada en el impacto social de nuestra operacion,
tiene que ver con el papel del deporte en la educacioén y progreso de la juventud, y como
medio para tener una juventud alejada de la violencia, las drogas y demas actividades
ilicitas que por cdmo son las sociedades de Latinoamérica son un fenomeno que azota las
zonas con menores ingresos de las ciudades. Es muy comun de ver como muchos de los
mejores talentos latinoamericanos vienen de zonas muy pobres y que como ellos mismos
lo manifiestan, de no ser por el deporte, hubieran podido terminar siendo ladrones,
drogadictos, etc., casos sonados como el de Carlos Tevez (UNICEF, s.f.) %, Juan Guillermo
Cuadrado, Gary Medel y Alexis Sanchez. Entes supranacionales como UNICEF, desde
hace mucho tiempo vienen utilizando el futbol de multiples maneras para ayudar a la
juventud a alejarse de los problemas caracteristicos de zonas de pobreza, mediante sus
campafias de embajadores, sus programas en Africa, Asia y Latinoamérica, lo que
muestra uno de los caminos en los cuales el deporte, para este caso el futbol, converge
con un objetivo social con la juventud. La propuesta de CanchaFacil esta compuesta por 2
iniciativas, para integrar los principales actores del mercado, los usuarios y los
propietarios de canchas, con el objetivo de mejorar las condiciones sociales de la juventud
mediante la practica del deporte. La primera iniciativa es la de organizar una vez al
semestre, las “mafanas futboleras” que consisten en llevar nifios de zonas de ingresos
bajos de la ciudad de Panama, a que practiquen en canchas adscritas a la plataforma,
guiados por profesores para que tengan un espacio de entretenimiento y diversion. Se
busca hacerlo en dos o tres canchas, en horarios en los que normalmente las canchas
estan desocupadas (franja 10 am a 2 pm) de los propietarios que quieran participar en las

jornadas, recogiendo los nifios en estos barrios de ingresos bajos y llevandolos a las

2 https://www.unicef.org/spanish/football/why/
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canchas. Se buscaria la forma de juntar esfuerzos con alguna ONG o entidad como
UNICEF, al igual que otras compafiias privadas, para organizar estas jornadas y que los
nifos tengan un espacio de esparcimiento y se lleven el mensaje de los beneficios que les
puede dar el deporte tanto a nivel de salud como emocional (UNICEF, s.f.). La segunda
iniciativa se llama “zapatillas para el pueblo” y consiste en enviar una notificacién a sus
celulares a todos los usuarios, invitdndolos a que donen zapatillas en buen estado que ya
no estén usando o que quieran donar, para entregarlas a nifios de bajos recursos que no
tienen capacidad de acceder a unas de estas zapatillas, y que en muchas ocasiones se
ven en los barrios jugando descalzos. De esta manera se involucra a los usuarios con el
objetivo social de la compainiia, dandoles un canal para que ellos las lleven a las canchas,
y CanchaFacil se encargue de la limpieza y entrega de estas zapatillas, que seguramente

van a ser aprovechadas por estos nifios.

V. Plan de Marketing
41 Objetivos de marketing

A continuacién, se presentan los objetivos de marketing, y el camino a recorrer para la

consolidacion tanto en el corto plazo como en el largo plazo de CanchaFacil.

Corto Plazo:

- Alcanzar los 30 convenios de canchas adscritas a CanchaFacil en la ciudad de

Panama.

- Alcanzar un market share del 10% del total de las reservas de canchas del mercado.

- lograr una penetracién del 5% del mercado objetivo (usuarios).

- lograr el 15% de top of mind (TOM) como método de reserva de un espacio deportivo

para el mercado objetivo.
- lograr un % de recompra del 85% para los usuarios inscritos en el primer afio.

Largo Plazo (primeros 5 anos):

- Lograr que el 70% de los escenarios deportivos en Panama estén adscritos a cancha

facil.

- Alcanzar un market share del 20% del total de las reservas de canchas del mercado.

- Lograr una penetracion del 15% del mercado objetivo (usuarios).
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lograr el 40% de top of mind como método de reserva de un espacio deportivo para el

mercado objetivo.
- lograr un % de recompra del 95% para los usuarios inscritos en la plataforma.

4.2 Estrategia de segmentacion

Al comprender las necesidades de los clientes se pueden desarrollar estrategias para
poder atraer, satisfacer y mantener leales a los consumidores del mercado objetivo.
CanchaFacil tendra una estrategia enfocada en un segmento concentrado inicialmente al
futbol, y se segmentara por patrones geograficos, demograficos y psicograficos. Para los
patrones geograficos seran espacios fisicos de espacios deportivos ubicados en la ciudad
de Panama, capital, con frecuencia el clima es humedo lluvioso, lo que puede beneficiar
los espacios con techo. En cuanto a los criterios demograficos, el enfoque estara entre
personas de los 12 a 65 afos de edad, sexo masculino o femenino, con un ciclo de vida
que le permita hacer deporte 1 0 2 horas a la semana, personas nacionales o extranjeros
que tengan de cultura dentro de su vida cotidiana hacer deporte. Los patrones
psicograficos son de personas con estilo de vida balanceado con el deporte, con pasion
por realizar alguno de estos y con interés en buscar nuevos rivales o personas con las
cuales jugar. Una de las ventajas es poder satisfacer adecuadamente el consumo del
servicio por los clientes objetivos.

El posicionamiento objetivo para cada segmento buscara que la herramienta se convierta
en un facilitador para las personas a la hora de buscar practicar deporte, mediante

informacion clara, simplicidad y facilidad de pago.

4.3 Estrategia de producto/servicio

El servicio ofrecido por CanchaFacil, se diferencia de la forma tradicional de las reservas
de espacios deportivos, por medio de una plataforma web y movil, con la disposicion de
tener informacién en tiempo real las horas disponibles de todas las canchas afiliadas para
poder gestionar las reservas y pago de manera sencilla y practica. Los atributos

diferenciadores y valiosos que le brindara a nuestros clientes son:
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e Facilidad para Reservar (3 Pasos): CanchaFacil le permitira al usuario en 3 pasos,
el primero le permite seleccionar el tipo de cancha que quiere reservar (futbol 5, 6 u
11, tenis, paddle), segundo paso elije del listado la cancha que mas le convenga por
ubicacion, fecha, hora y precio, tercero reserva y realiza el pago con la tarjeta o
medio de pago que prefieras.

e Informacidn de disponibilidad: Por medio de la plataforma, la aplicacién de
CanchaFacil les brindara informaciéon a los clientes la disposicion de reservas para
las canchas que se encuentren cerca de la ubicacibn donde se encuentren o
prefieran reservar.

e Unete a un juego improvisado (Birria o Partidito): para el usuario que no tenga
jugadores para completar un juego, puede unirse a juegos o birrias organizados con
otros usuarios a una hora y cancha de su conveniencia acorde a su localizacion
geografica.

e Ranking de Canchas: los usuarios podran ver como estan calificadas las canchas
por otros usuarios que ya han jugado en ella, podran calificar temas relevantes como
estado de la cancha y demas instalaciones, estacionamientos, puntualidad en tiempo
de inicio. Para el usuario tener mas informaciéon del estado de las canchas e

instalaciones le facilita su preferencia.

En el anexo 21, se puede visualizar como va a ser previamente la navegacion por la
plataforma para bsucar un espacio deportivo, seleccionar horarios, reservar, ingresar
datos de pago y tener la reserva confirmada.
En las etapas de Usuario / Plataforma CanchaFacil / Propietario de cancha, los servicios
se brindaran por tipos de niveles u opciones, para el usuario o propietario de la cancha,
tendra las opciones de reservar sin suscripcion o afiliarse a una suscripcion.
® Clientes registrados: tendra los siguientes beneficios;
e Reservary pagar en linea
e Acumulacién de puntos (Plan de fidelizacion)
e Descuentos en el valor de la cancha
e Descuento en tiendas afiliadas

e Con el plan de fidelizacién, podra cambiar los puntos por reservas de
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canchas gratuitas, descuento en ropas deportivas (empresas afiliadas),
armar ligas de futbol, registrar nivel de rendimiento fisico.
® Propietario de canchas con Suscripcidén: tendra los siguientes beneficios:
e Portal para registrar y administrar reservas por cancha facil
e Analisis de comportamiento en la reserva de los clientes.
e Paquete limitado de ofertas focalizadas (4 mensuales).
e Acceso a estadisticas e indicadores de ventas y de ocupacion.
e Fotos profesionales.
e Tasa de comision del 5% cobrada al usuario.
® Servicio de Ofertas Focalizadas individuales: envio de ofertas focalizadas a
grupo de consumidores, adicionales a las que incluye el plan o las gratuitas que

se ofrecen en la suscripcion gratuita.

4.4 Estrategia de Precio

Para definir la estrategia de precio, se tienen que evaluar las formas sustitutas que
actualmente hay para cada una de las lineas de negocio planteadas anteriormente, al igual

que el valor que percibe el usuario de cada una de las bondades que tiene la herramienta.

Para el caso de las reservas por la plataforma, al darle al usuario una opcién mucho mas
rapida y mas comoda para reservar al instante, estas bondades, al igual que como pasa con
los domicilios por medio de aplicaciones, se ven reflejadas en una disponibilidad a pagar de
algunos usuarios por este servicio. Teniendo en cuenta que luego del levantamiento de la
informacion de los precios promedio para canchas en la ciudad de Panama el precio promedio
fue de $60 por hora, se establece una comision del 5% equivalente a $3 por reserva. Esta
estrategia de precio se mantendria para todas las reservas de cancha durante los primeros 6
meses, tiempo de introduccidén de la plataforma y en el cual no se les hara ningun cobro
directamente a las canchas, mientras se difunde la plataforma y se van ganando usuarios.

Para la linea de negocio de convenios, como se explicd anteriormente, se van a tener dos
tipos de convenios se tendria un precio de suscripcion mensual de $8.75 al recibir un

portafolio de servicios mucho mas completo.
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Como servicio complementario, se tiene el de envio de ofertas focalizadas a la base de datos
de clientes con promociones en horarios de las canchas, o con cupones especiales para
captar nuevos clientes, que les apareceran como notificacion en sus celulares a los usuarios
que estén registrados. El servicio de envio por separado de estas ofertas tendra un costo de
$15 ddlares por oferta.

En cuanto a la linea de negocio de publicidad en las canchas, que se tiene prevista estar para
el tercer ano, va a tener costo variable dependiendo de las caracteristicas de la publicidad, de
su tamano y de la negociacidn con cada uno de los propietarios, por lo cual la estrategia de
precios se cerrara acorde a cada caso especifico.

El ultimo de los servicios ofrecidos por CanchaFacil es el de birrias / partiditos como se explic
anteriormente, estas se activan si se llega a presentar que faltando 8 horas para un horario
pico, la cancha se encuentra disponible, se lanza activa la birria/partidito, a los usuarios
inscritos y que hayan jugado en algun momento en las canchas de la zona, y se trata de un
partido abierto en el cual las personas que no tienen su equipo completo se puedan inscribir.
Al tratarse de horas para las cuales las canchas ya estaban practicamente vacias el margen
de comision es mas alto, al igual que el equipo de CanchaFacil tiene una mayor participacion
en la consecucion de la reserva. Para estas reservas se va a realizar un cobro de $1 por

usuario inscrito al usuario, mas una comision de $5 por reserva a la cancha.

4.5 Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucion de CanchaFacil sera mediante un sistema de marketing

multicanal, a través de los siguientes canales de distribucién:

® Plataforma Web y Movil, Redes Sociales (Facebook, Twitter e Instagram): Con una
estrategia de marketing horizontal. El desarrollo de la plataforma se gestiona con
proveedores de desarrollo web movil, donde se negocia contrato de mantenimiento de
la misma. La administracién de las redes sociales y campafas la impulsaremos con
proveedores de marketing digital para posicionar la marca y ser referencia en este
mercado.

® Campanas Focalizadas: Con la Base de datos de CanchaFacil se enviaran
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promociones y ofertas a los clientes que tengan o no suscripcion, por medio de correos,
mensajes push y SMS.

® Publicidad en las canchas afiliadas: en las canchas afiliadas a la plataforma se van a
tener pendones publicitarios con la propuesta de valor de la compaiia y lo que le
ofrece a los usuarios, para invitarlos a que descarguen la plataforma y empiecen a

usarla.

4.6 Estrategia de Comunicacién y ventas

Como se ha hablado anteriormente se identificaron dos tipos de clientes para CanchaFacil,
por lo cual se deben hacer dos estrategias diferentes de comunicacion y ventas, acorde a

cada uno de los tipos de cliente.

4.6.1 Estrategia Competitiva - Intimidad con el Cliente

Para el segmento de clientes de los propietarios de espacios deportivos, utilizaremos la
estrategia de intimidad con el cliente, donde haremos enfoque a visitas personalizadas a cada
uno de los clientes, con la explicacion de los beneficios que tiene la inscripcidn en la
plataforma, y las bondades del software de administracion de canchas, asi como una
introduccion al manejo de esta, para despertar el interés de estos en adquirir los servicios,
explicandoles como es el esquema de cobros y el periodo gratis que se les da con el manejo
de la plataforma y la aparicién dentro de los espacios disponibles. Es la parte inicial del
proyecto y requiere tener disefiado el discurso y la presentacién de los beneficios, para luego

de capturar algunos espacios poder lanzar la aplicacion al usuario final.

4.6.2 Estrategia Competitiva - Diferenciacion, Calidad, Innovacion en Servicio

En cuanto a la segunda estrategia usaremos la estrategia competitiva de Calidad e Innovacion
en Producto y de diferenciacion, contemplando la comunicacion con el usuario final de manera
multicanal, para lograr captar usuarios que se inscriban en la plataforma.

Como primer pilar se encuentran los mismos espacios deportivos que decidan inscribirse en la

plataforma, ya que son el contacto directo con los usuarios finales. En ese orden de ideas, se
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pretende en cada uno de estos espacios tener un pendon publicitario de la plataforma
invitando a inscribirse (para los usuarios es gratuita la inscripcion) y con un bono de $5 para la
primera reserva que hagan por medio de la plataforma. Como segundo pilar se encuentra la
campaia por medio de redes sociales, para lo cual se busca pautar en Instagram buscando
personas con intereses en el futbol. Dentro de este pilar también se tiene pensado el tener un
vocero el cual realicé una serie de post en Instagram para las fechas de lanzamiento, que sea
un referente del deporte panamefo y que tenga una buena masa de seguidores para poder
tener impacto en el segmento objetivo y que finalmente se traduzca en usuarios inscritos.
Dentro de las posibilidades que se han visto se encuentran dos jugadores integrantes del
plantel de la seleccion panamefa que estuvo en el mundial de Rusia 2018, con un gran
prestigio en el pais y con una alta masa de seguidores: Roman Torres (230 mil seguidores) y
Felipe Baloy (202 mil seguidores). Como tercer pilar se tiene planeado tener una pauta en un
partido de la selecciéon panamefa de futbol para las eliminatorias 2022, que son los partidos
de mas audiencia para el caso de Panama, haciendo énfasis en las ventajas de rapidez y
comodidad para reservar un espacio deportivo y de las opciones de conocer nuevos rivales y
jugadores, y se plantea tener una serie de pautas en la liga profesional de futbol panamefio,
tal y como se presenta mas adelante en el presupuesto de Marketing.

Para el lanzamiento de la aplicacion se pretende tener un evento en una de las primeras
canchas que se suscriban a la aplicacién, en la cual se pretende interactuar con usuarios, dar
cbédigos promocionales de descuento para que las personas empiecen a inscribirse, al igual
que contar con cobertura de medios de comunicacion televisivos y escritos, al igual que
diferentes organizaciones de apoyo a emprendedores.

En cuanto al afno 3 (posiblemente 2022), se plantea el inicio de operaciones en Colombia, con
lo que se va a tener una estrategia similar con un vocero de la compafia, y con comercial en
uno de los partidos del mundial de Qatar 2022, que acorde a cifras de Rating del mercado
televisivo colombiano (Rating Colombia, s.f.)® en los partidos del mundial, es cuando se
presentan los puntos de rating mas altos, con lo que los costos de la publicidad suben
proporcionalmente, como se ve reflejado en la inversidén en el comercial de lanzamiento para
el caso de Colombia en el afio 3.

Branding: Para el branding, nos enfocamos en:

3 https://www.ratingcolombia.com/2010/12/cifras-de-audiencia-en-colombia.html
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® Objetivo: Priorizar el propédsito de la empresa de poder facilitar con una
experiencia positiva e innovadora al cliente la reserva de la y pago de una cancha
deportiva.

® Nombre: el nombre “CanchaFacil” describe de una manera practica el objetivo al
momento de reservar una cancha deportiva.

® Logotipo: El disefio del logo esta enfocando en el servicio que se brinda de

encontrar y reservar canchas por medio de una plataforma.

Grafico 2: Logotipo de CanchaFacil

CanchaFacil

Tu reserva en 1 minuto

CanchaFacil

Dentro de la estrategia de Marketing, estara campafias digitales y campainas de promociones
en las canchas afiliadas por medio de pendones de publicidad.

Campanas Digitales:

Twilio:

Plataforma que permite tener comunicacién de manera omnicanal con mensajes de voz, video
llamadas, mensajes de texto SMS, integracién de redes sociales de negocios en la nube y
sistemas web.

Google Ads:

Plataforma para aumentar las visitas a la aplicacion y pagina web, ayuda a tener mayor
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presencia en los anuncios de busqueda, anuncios graficos, anuncios de aplicaciones,
llegando a los clientes potenciales locales y globales.
MailChimp: Plataforma de solucién integral para la administracion de campanas, envio de
correos masivos y SMS, una fuerte herramienta para poder tener la trazabilidad de los correos
o SMS que han sido abiertos.
Redes Sociales (Instagram, Facebook):
Administrar el contenido por un Community Manager, con el enfoque de interés para el
segmento objetivo, logrando tener integracidon con las plataformas web y moévil de
CanchaFacil, con publicidad de videos, secuencia de imagenes y anuncios Stories.
Google Analytics:
Herramienta indispensable para medir las métricas del sitio web y aplicacion mévil.
Survey Monkey:
Herramienta web para la creacidén de encuestas online. La aplicacion permite disefar y enviar
encuestas a través del correo electrénico, un enlace en tu web, o pagina de Facebook o
Instagram.
Para poder monitorear el resultado del plan de marketing, utilizaremos herramientas como:
e Conocer las estadisticas, numero de visitas, tiempo de vista, sesiones y las fuentes de
trafico con Google Analytics
e Conocer la trazabilidad y resultados de cuales correos o SMS fueron abiertos con
Mailchimp
e Encuesta de satisfaccion con Monkey Survey para consultar los resultados y
analizarlos para tomar decisiones que ayuden a la mejora continua con Survey
Monkey.
e Indicador de NPS para medir la lealtad de los clientes a la aplicacién, basandose en las

recomendaciones, por medio de Survey Monkey

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para el célculo de la demanda inicial y demanda de los diferentes servicios se tiene que
recurrir a las estimaciones iniciales que se hicieron para el tamano de mercado en el que

se considera la cantidad de canchas de futbol y futbol 5 que existen actualmente en la
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ciudad de Panama, al igual que la tasa de ocupacién diaria promedio (Ver Anexo 1 —
proyeccion de ocupacion de canchas en Panama y Colombia) que se levanté mapeando
los horarios disponibles en la semana para 4 canchas de diferentes sectores de la ciudad
de Panama y Colombia (Ver Anexo 7 de Base de Datos de Canchas identificadas en
Panama). En la Tabla 1 se muestra el calculo del mercado potencial teniendo en cuenta

posibles horas reservadas, posibles usuarios y posible ingreso de dinero.

Tabla 1. Tamario de mercado, Panama y Colombia.

*ndmero de usuarios con la proyeccion de que los usuarios van a jugar en promedio 1.7 veces a la semana, acorde a la encuesta

realizada y que en promedio por reserva juegan 10 jugadores

TAMANO MERCADO RESERVA DE CANCHAS
CIUDAD DE PANAMA

TOTAL CANCHAS FUT / FUTS 150
HORAS PROMEDIQ OCUPACION DIARIO 3.9
TOTAL HORAS RESERVADAS POR ANO 323,025
PRECIO PROMEDIO HORA B/. 60
TAMARNO MERCADO ALQUILER US$ B/. 19,381,500
POTENCIAL INGRESO {53 POR RESERVA) B/. 969,075

TAMANO MERCADO USUARIOS
CIUDAD DE PANAMA

TOTAL CANCHAS FUT / FUTS 150
HORAS PROMEDIO OCUPACION 3.9
PROMEDIO SEMANAL DE VECES POR USUARIO™® 1.3
NUMERO DE USUARIOS 47,654

Fuente: Elaboracion Propia
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TAMAID MERCADO RESERVA DE CANCHAS

BOGOTA
TOTAL CANCHAS FUT J FUTS 400
HORAS PROMEDIO OCUPACION DIARID 7.0
TOTAL HORAS RESERVADAS POR ANO 1,022,000
PRECIO PROAEDIO HORA B/. 35
TAMAND MERCADD ALQUILER LSS 8/.35,770,000
POTEMCIAL INGRESC [53 POR RESERVA) 5/ 3,065,000

TAMARIO MERCADD USUARIOS

BOGOTA
TOTAL CANCHAS FUT [ FUTS 400
HORAS PROMEDIO OCUPACION 7.0
PROMEDIO SEMAMAL DE WECES POR USLARIO* 13
NUMERD DE USUARIOS 150,765

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a la estimacién para él % de reservas para el primer afio, el objetivo es que para la
salida estén al menos 10 establecimientos adscritos (aproximadamente 20 canchas) al
servicio como ya se explico anteriormente para que los usuarios puedan reservar
inmediatamente. Para el primer afio se proyecta tener una participacion de mercado del 7%
teniendo esto en cuenta, y se proyecta ir incrementando la participacion del mercado de
reservas acorde al crecimiento de numero de usuarios y numero de canchas adscritas bajo la
suscripcion paga y bajo la modalidad gratuita, proyectando realizar el 20% de las reservas por

medio de la plataforma para el 5 afilo como se muestra a continuacion en la Tabla 2.

Tabla 2. pronéstico ingreso por reservas Panama — Colombia

Panama
AN 1 ARD 2 ARD 3 ARD 4 ARD 5
TOTAL HORAS MERCADO ACTUAL 323 025 323,025 323,025 323,025 323,025
% RESERVAS DEL TOTAL 75 11% 165 18% 21%
i INGRESO POR RESERVAS B/ £7.835| B/ 105598 [ B/ 155052 | B/ 174434 | B/, 203505
Colombia
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ARO 1 ARID 2 ARD 3 ARID 4 ARD 5
TOTAL HORAS MERCADO ACTUAL 1,022,000 | 1022000 | 1022000| 1,022000| 1,022,000
% RESERVAS DEL TOTAL T3 11% 165 135 2%
INGRESD FOR RESERVAS 5/. 107,310 | &/ 165630 | B/ 245,280 | B/ 275,940 | B/ 305,500

Fuente: Elaboracion Propia

Para la estimacion de los ingresos por birrias/partiditos que se armen por medio de la
plataforma, se estima que para el primer afo se realicen 2 birrias/partiditos por cancha
adscrita a la plataforma de manera semanal dada la proyeccién que se tiene de usuarios
(base de 47.654 como proyeccion para Panama) y dado el % de personas que en la encuesta
contestd que no juega mas veces porque no encuentra equipo rival, o porque no tiene grupo
con el cual practicar (35% de los encuestados), que es el segmento potencial de personas
que participaran en esta linea de negocio, tendriamos una base de 16.678 usuarios que en
algun momento podrian usar el servicio, y si tenemos en cuenta que estariamos llegando
inicialmente al 5% de la gente tendriamos una base de 1.000 personas para organizar estas 2
birrias semanales por cancha y se espera que para los siguientes afios el numero de
birrias/partiditos evolucione conforme a mas propietarios se inscriban en la plataforma y a la
suscripcion paga, y mas usuarios se inscriban en la plataforma a un ritmo del 20% para el afho

2y 3,y que para el afo 4 llegué a su madurez con un numero de 30 birrias semanales.

En cuanto al ingreso por suscripcion paga por parte de propietarios, los objetivos son para el
primer afo de tener 10 suscripciones e ir evolucionando en el numero de establecimientos con
suscripcién paga, a medida que crece la base de usuarios y se da a conocer la plataforma,

llegando al afio 5 a 35 establecimientos con suscripcion paga.

Tabla 3. pronéstico otros ingresos Panama — Colombia

Panama
ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
# BIRRIAS A LA SEMANA 20,0 24.0 28.8 317 31.7
INGRESD POR BIRRIAS Bf. 6,240|B/. 7488 |B/. B8ORS |B/ 9RE4|B/. 5,ER
CANCHAS SUSCRIPCION PAGA 10 20 25 30 35
INGRESO SUSCRIPCION B/. 10s50|8B/ 2100|8Bf 2625|B/. 3,150|B/. 3,675
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Colombia

ARO 1 ARO 2 FE! ARO 4 ARO 5
# BIRRIAS & LA SEMANA 20.0 240 258 317 317
IMGRESD POR BIRRIAS 5/ 483z|s/ &Is0|s. 7ass|sBl TEO7|E. 707
CAMCHAS SUSCRIPCION RAGA 0 a0 50 70 =0
NGERESO SUSCRIPCION 5/ 16308/ 33e0|s/ =zo40|sB/ sEE0|EBL 5720

4.8

Fuente: Elaboracion Propia

Presupuesto de Marketing y cronograma

Para las estimaciones del plan de marketing se acudié a diferentes medios y agencias

publicitarias, para encontrar valores de pautas comerciales en television, al igual que basados

en la experiencia del equipo gestor, se procedio a levantar la informacién del costo mensual

de las diferentes herramientas tecnoldogicas que se usaran dentro de la estrategia de

publicidad y comunicacion.

Tabla 4: Presupuesto de Marketing

PRECIO afio 1 afno 2 afo 3 ano 4 afo 5
cant |total $ cant |total & cant |total 5 cant |total 5 cant |total 5

reuniones con propietarios B/. 60 20( B/. 1.200 40| 8f. 2400 | 100 B/. 6.000| 130 B/. 7.800| 170| B/. 10.200
pendones publicitarios B/. 55 30( B/. 1.630 30 B/. 1.650 80 Bf. 4.400 | 100| Bf. 5.5300( 120| Bf. G.600
redes sociales B/. 150 12{ 8/. 1.800 12| 8/. 1.B00 12 8/. 1.B00 12| 8/. 1.B00 12| 8/. 1.B00
google ads - analytics B/. 150 12{ B/. 1.800 12| 8/. 1.800 12 B8/. 1.800 12| B/. 1.800 12| Bf. 1.800
twilio B/. 50 12{ 8/. 8600 12| 8/. 600 12{ B/. 600 12| B/. 600 12| B/. 600
Post Instagram vocero B/. 1.500 6| B/. 9.000 6| B/. 9.000 16| B/. 24.000 6| Bf. ©.000
evento lanzamiento B/. 3.000 1| B/. 3.000 1| B/. 3.000
Comercial Prime Time PA B/. 2.100 6| B/.12.600
Comercial LPF PA B/. 450 12{ B/. 5.400
Comercial Prime Time CO B/. 9.000 4| Bf. 36.000
Comercial LPF CO B/. 4,000 3| Bf. 12.000
TOTAL B/.37.050 B/. 17.250 B/. 89.600 B/. 26.500 B/. 21.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 5: cronograma ejecuciéon de plan de Marketing.
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ano 1

aho 2

QTR

QTR

QTR

QTR IV

ano 3

QTR | QTmr 1l

QTR QTR IV

ano 4

ano 5

reuniones con

130 reuniones

170 reuniones

propietarios 20 reuniones PA 40 reuniones PA [60 reuniones|20 reuniones PA |20 reuniones CO COyPA COyPA
pendones 80 pendones CO|90 pendones CO
publicitarios 30 pendones PA 30 pendones PA |60 pendones|20 pendones PA -20PA -30PA
redes sociales todo el afio una vez se tengan convenios todo el afio todo el afio una vez se tengan convenios todo el afio todo el afio
google ads - analytics todo el afio una vez se tengan convenios todo el afio todo el afio una vez se tengan convenios todo el afia todo el afio
twilio mensajes a usuarios todo el afio todo el afio todo el afio todo el afio
evento lanzamiento ‘Lanzamiento PA Lanzamiento CO
Posts Instagram vocero ‘3 post 2 post 1 post 6 post 6 post 6 post 3 post
Comercial Prime Time 3 partidos 3 partidos

PA

Comercial LPF PA
Comercial Prime Time
co
Comercial LPF CO

eliminatorias

eliminatorias

12 partidos de Taura FC

4 partidos
mundial

3 en finales LPF

Fuente: Elaboracion Propia

V. Plan de Operaciones

La estrategia que manejara CanchaFacil para sus operaciones sera la de brindar un

servicio diferenciado para los dos tipos de cliente que se van a manejar, dandoles a

ambos bondades que actualmente no da ninguna otra herramienta en el mercado,

enfocadas en: una experiencia para el cliente facil y comoda, un respaldo de las reservas

tanto para propietarios como para usuarios, y un servicio personalizado para propietarios

en cuanto a capacitacion, soporte y acompafiamiento en el crecimiento de su negocio.

5.1

Flujo de operaciones

Para garantizar un servicio, simple y de calidad, todo el desarrollo operacional estara

alrededor de los dos tipos de cliente que maneja la plataforma, por lo cual los procesos

claves y el flujo de operaciones seran los que se identifican a continuacion:

Grafico 3: Flujo operaciones CanchaFacil

Alianza con . Alisi
duefios de Lanzamiento de N.:\'r:a_llsw(\i(
CanchaFacil etricas ?
canchas CanchaFacil
N N\ N ey
A L) \ ¥

Desarrollo y
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Produccion

™\
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s capaci

U
tacion de

CanchaFacil a
duefios de
canchas

Fuente: Elaboracién Propia

Operacion de
CanchaFacil
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v
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5.2 Plan de desarrollo e implementacién

Una vez se culmina el plan de negocios, se procedera a implementar el proyecto con la
creacion y registro de la empresa en Panama, seguido por el inicio del desarrollo de la
plataforma, con sus respectivas pruebas y pilotos (Ver Anexo 8 - del Gantt del proyecto).
Luego se desarrollara el discurso y material para las visitas a propietarios, mostrando los
beneficios de la plataforma para propietarios y usuarios, y en el momento que empiecen a
concretarse suscripciones de canchas, se procedera a lanzar la campana de redes sociales
con el celebrity contratado por la compaiiia.

Al mismo tiempo se va a ir pasando por las diferentes etapas del desarrollo y prueba de la
plataforma para tener un prototipo desarrollado para las visitas a propietarios y estar lista para
el evento de lanzamiento.

De manera paralela como se muestra en el Anexo 8 se debe iniciar el desarrollo de la
plataforma en conjunto entre el proveedor seleccionado y el lider de infraestructura, con su
posterior proceso de testeo y mejora para salir a produccion y tener lista la plataforma para el
lanzamiento y los primeros prototipos para las primeras visitas a clientes. Para mas detalle

consultar Parte Il del plan de negocios.

VL. Equipo del proyecto

6.1  Equipo gestor
El equipo del proyecto esta compuesto por Carlos Alfonso, economista y administrador con 6
afos de experiencia en prondsticos y marketing de consumo masivo, al igual que en
desarrollo de proyectos de innovacion, junto con Pablo Vela, ingeniero de sistemas con 10

afos de experiencia en liderar proyectos tecnoldgicos de banca movil en el sector bancarios.

6.2 Estructura organizacional
La estructura organizacional para los primeros 2 afnos sera una estructura funcional, con dos
principales areas, ambas reportando al gerente general de la compafia como se muestra en
el organigrama a continuacion:

Grafico 4: Organigrama afio 1y 2.
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Lider de Tecnologia
v

Analista de Soporte a Cliente Analista de Marketing

e El gerente general es la cabeza de la organizacidon y quien se encargara de cerrar los

Fuente: Elaboracion Propia

convenios con los propietarios de canchas, y se encarga de cerrar los procesos de
capacitacion para estos. De igual manera, le reportaran tanto el area de marketing y
ventas, como el area de tecnologia. El area de tecnologia esta compuesta por el lider
de tecnologia y el analista de soporte al cliente, que seran los encargados por velar una
perfecta ejecucion de la plataforma tanto para usuarios como propietarios, el desarrollo
de esta y el soporte continlo para los clientes en cuanto a especificaciones técnicas.
Por su parte el analista de marketing y ventas, estara a cargo de desarrollar los
materiales publicitarios de la compafiia, del desarrollo del evento de lanzamiento y
demas campafias que se tendran al inicio de la operacién, para luego absorber
actividades relacionadas a la realizacion de las ofertas focalizadas por parte de los
propietarios.

e Para el tercer afio que se quiere ingresar al mercado colombiano, se pretende
aumentar la estructura de la compafiia, con el ingreso de un coordinador de Marketing
y ventas en Colombia, que absorbera parte de las funciones del gerente general en el
pais, y se encargara de soportar en el cierre de convenios con propietarios. De igual
modo, al equipo de tecnologia ingresa un analista de soporte al cliente para Colombia,
que tendra las mismas funciones que su par en Panama.

Grafico 5: Organigrama con la entrada en Colombia afio 3.
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Fuente: Elaboracion Propia

6.3 Incentivos y compensaciones
En cuanto al sistema de compensacion e incentivos, se tendran salarios escalonados acorde
al nivel jerarquico y experiencia requerida para cada cargo, y se incluird un bono anual
amarrado a la evaluacion de desempefo de los empleados a partir del afio 2 de operacion,
que es equivalente a un salario mensual adicional.

Tabla 6: Salarios por cargo

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

ventas CO 1200
Analista soluciones PA 800
Analista soluciones CO 600

Fuente: Elaboracion Propia

Para mas detalle consultoras en la parte Il del plan de negocios.

VIl. Plan Financiero

Las estimaciones financieras realizadas se hicieron con un periodo de estimacion a
5 afnos, unos ingresos acordes a las proyecciones realizadas en el plan de
marketing, unos gastos de salarios que consideraban los aportes adicionales como

educacion, pensiones y vacaciones, una amortizacion de intangibles a 5 afios y
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una depreciacion de equipos a 3 afos.

71 Flujo de caja
Como se evidencia en el anexo 13, al inicio del proyecto se tienen flujos negativos dadas las
inversiones en plataforma, capital de trabajo y los gastos de marketing para dar a conocer la
plataforma, y para prepararse al ingreso en Colombia que también requiere una inyeccion de
capital considerable. Una vez se considera el market share de la compania y es conocida en
los dos paises, se empieza a tener un flujo de caja positivo e incremental como se muestra en

el anexo 13.

7.2 Estado de Resultados

Para el caso del estado de resultados, en el anexo 17 se puede ver, que para los dos
primeros afnos se tiene una pérdida neta, por el importante gasto en marketing para dar a
conocer la plataforma, mientras que a partir del ano 3 se tienen utilidades que permiten

distribuir dividendos entre accionistas. Para mas detalle consultar la entrega Il

7.3 Plan de inversiones
El plan de inversiones de CanchaFacil, abarca dos momentos importantes, acorde a la
temporalidad en la que se pretende ingresar a los dos paises. Para el afio 0, se requiere una
inversiéon en plataforma y en otros activos de $28.000, al igual que $8.000 adicionales para
poner en marcha la compafia. Para el afio 2 previo a la entrada a Colombia, se tiene que
hacer un refuerzo y mejora de la plataforma por un valor de $10.000, al igual que la inversion

en equipos de infraestructura tecnolégica dado el ingreso a este nuevo pais.

7.4 Resultados financieros del proyecto
A continuacién, se presentan los principales indicadores financieros resultantes de la
evaluacion del proyecto de CanchaFacil.
El proyecto tiene un VAN equivalente a $94.938, con la tasa de descuento que se proyectd
(ver parte Il del plan de negocios para mas detalle) equivalente al 14.26%. La TIR calculada
es de 29%, lo que nos muestra la rentabilidad del proyecto a 5 afios, si lo comparamos con la

tasa de descuento que se establecié para la valoracion financiera.

7.5 Ratios Financieros
En la tabla 14 se muestran los ratios financieros calculados para el proyecto, en los que se

percibe que, a partir del ano 3, todos empiezan a ser positivos y crecientes, situacion
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directamente relacionada con el establecimiento y consolidacion del negocio en su base de
usuarios y propietarios inscritos.

Tabla 14. Ratios Financieros

Margen operativo -50,6% 3,7% 22,2% 57.4% 67,6% 47.0%
Margen Neto -59,3% -1,9% 14,0% 41,0% 49,1% 26,0%
ROE -161% -6% 53% 67% 50% 19%
EBITDA (38.433,50) 4,400,00 £63.095,85 212,125,881 317.600,39

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

Fuente: Elaboracion Propia

7.6 Fuentes de financiamiento

Para el inicio de la ejecucion del plan de negocios se necesita una inversion inicial por
$73.000 que saldra de parte de fondos propios del equipo emprendedor de CanchaFacil y de
emision de acciones para rondas de inversionistas. Como se menciond anteriormente, la
inversion es necesaria para los gastos de puesta en marcha, el desarrollo de la plataforma y el
capital de trabajo necesario para operar en el afio 1. De esta manera se emitiran 73 acciones
cada una por valor de $1.000, de las cuales se destinaran 30 para el equipo emprendedor, y
43 acciones preferenciales para inversionistas. Para el ano 3, previo al ingreso a Colombia,
también se tiene planeado hacer una segunda ronda de acciones por $10.000 para ayudar a

financiar la entrada a Colombia, con lo que el capital total suscrito quedaria por $83.000.

7.7  Analisis de sensibilidad
Para el analisis de sensibilidad se simuld el market share para cada afno, con una desviacion
estandar del 2% alrededor de una media del 7% para el afo 1, el precio cobrado por comisioén,
siendo $3 para Panama y $1.5 para Colombia con una desviaciéon estandar de $0.5 y la tasa
de crecimiento de marjet share, con una media del 4% y una desviacion estandar del 1%. En
el anexo 19 se puede evidenciar que on una certeza del 89.3% el VAN del proyecto va a ser
mayor a 0 y con un 65% de confianza este VAN iba a ser superior a $90.000. Para mayor

detalle consultar la parte Il del plan de negocios.

VIIl. Riesgos criticos

Como todos los proyectos CanchaFacil plantea una serie de riesgos en cuanto a su éxito y
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ejecucion, de los cuales se resaltan 4 listados a continuacion:
e Riesgo de poca difusion entre los consumidores.
e Riesgo de entrada inesperada de competidores.
e Riesgo de que las canchas decidan no integrarse a la plataforma.

e Riesgo de incumplimiento de las contrapartes en las reservas.

Para mas detalle de los riesgos y el plan de accion establecido para cada uno, por favor

consultar la parte Il del plan de negocios.

IX. Propuesta Inversionista

La propuesta para el inversionista en este caso es de tener el 38% de las acciones de la

compafia a cambio de $43.000, de un proyecto con un VAN positivo y una TIR del 29%, lo

que representara un retorno al inversionista de $55.470.

X. Conclusiones

CanchaFacil ocupara un vacio que actualmente tiene el mercado de reservas de espacios
deportivos, ya que en Panama no existe ningun medio diferente a las reservas telefénicas
0 presenciales para separar un espacio deportivo, con lo que la propuesta de CanchaFacil
como plataforma para realizar y administrar reservas online, es una propuesta pionera en

el sector.

El mercado potencial para Panama es de $969.000 y para Colombia de $3.000.000, sin
que actualmente haya algun competidor en estos dos paises, lo que lo hace un mercado
atractivo a pesar de ser un mercado con barreras bajas de entrada, pero con altos costos
de cambio para los propietarios que decidan usar la plataforma, lo que protege la

operacion de la compafiia una vez se empiecen a cerrar convenios con canchas.

La propuesta de CanchaFacil estd enfocada en dos clientes, el usuario final y el
propietario de cancha, con beneficios para los dos tipos de cliente en cuanto a

comodidad, tiempo, trazabilidad y seguimiento de reservas.

Dentro del plan de escalabilidad, el paso 1 es la ampliacion de operaciones a Colombia,
un mercado mucho mas grande que el de Panama, al mismo tiempo que se amplia a
espacios deportivos de otros deportes como tennis, paddle, bowling y golf, al igual que

nuevas funcionalidades para usuarios y empresas interesadas, como la publicidad y el
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cross-selling. Posterior a la consolidacion de los ingresos en Panama se tiene en
perspectiva el ingreso a los demas paises de Centroamérica, aprovechando que la
inversion en plataforma es marginal y los esfuerzos deben hacerse en marketing para dar

a conocer la plataforma y cerrar convenios con canchas.

Las proyecciones financieras de CanchaFacil aseguran la utilidad operativa en el afio 2 y
del afo 3 en adelante, para poder hacer distribucion de utilidades al final del ano 5 del
ejercicio. La inversion del capital de trabajo para asegurar la operacion normal y eficiente
de un ciclo productivo es de $37.000para cubrir los gastos de salarios, publicidad y

marketing en el periodo 1.

Se proyecto tener un VAN de $153,832 y una TIR de 41% con una tasa de descuento de
14.264% reflejando la rentabilidad del proyecto a 5 afios, siendo atractivo por tener una
TIR por encima de la tasa de descuento calculada para el inversionista que es de
14.264% evidenciando la rentabilidad del proyecto para los inversionistas. El retorno
sobre la inversion ROl es de 167.72% con un Payback de 3 afos y 6 meses. El ROE y
ROA, a partir del afio 3 son positivos, manteniendo la utilidad de los ultimos periodos en
utilidades retenidas logrando incrementar el patrimonio de la compafiia, para entregar

dividendos al final del proyecto.

La combinacion de ser los primeros en el mercado regional de Centroamérica, con la
experiencia abordada del mercado panamefio y el tener tecnologia eficiente y avanzada,
prepara a CanchaFacil a posicionarse en primer lugar del mercado regional y a ser el

método numero 1 para buscar y reservar un espacio deportivo.
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Anexos

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

cada cancha.

Panama:

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

10 PM - 11 PM

11PM-12 PM

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

Fuente: Elaboracion Propia
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KINGSPORT - PUNTA PACIFICA.

PRECIO X HORA 565 SEMANA 15 - 21 OCTUBRE

HORARIO/DIA

&AM -7 AM

SABADO  |DOMINGO

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES

7AM -8 AM

8 AM -5 AM

3 AM - 10 AM

10AM-11 AM

11AM-12 AM

12AM-1PM

1PM-2PM

2PN -3 PM

3 PM -4 PM

4PFM-5FM

% PM-10FM

10 PM - 11 PM

11PM-12PM

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

Fuente: Elaboracion Propia

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

HORARIQ/DIA

&AM -7 AM

SABADD  |DOMINGO

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES

7 AM - B AM

8 AM -9 AM

9 AM - 10 AM

10 AM - 11 AM

11 AM-12 AM

12AM-1PM

1PM-2FM

2PM -3 FM

3PM -4 PM

4FPM-5PM

SPM-6FM

10 PM - 11 PM

11PM - 12 PM

TOTAL HORAS

3

OCUPACION PROMEDIO

5,71

Fuente: Elaboracién Propia
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Colombia:

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

HORARIO/DiA

LUNES

MARTES MIERCOLES |JUEVES

VIERNES

SABADO

DOMINGD

6 AM -7 AM

7AM - 8 AM

8 AM - 9 AM

S AM - 10 AM

10 AM - 11 AM

11 AM-12 AM

12 AM-1PM

1PM-2PM

2PM-3PM

3 PM -4 PM

4PM-5PM

10 PM - 11 PM

11PM-12 PM

TOTAL HORAS

4

OCUPACION PROMEDIO

543

s

Fuente: Elaboracion Propia

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

HORARIO/DIA

LUNES

MIERCOLES |JUEVES

&AM -7 AM

7AM - B AM

VIERNES  |SABADO

DOMINGD

8 AM -5 AM

% AM - 10 AM

10AM - 11 AM

11AM-12 AM

12 AM-1PM

1PM-2PM

2PM-3PM

3 FM -4 FM

1I0PM-11PM

11PM-12PM

TOTAL HORAS

5

OCUPACION PROMEDIO

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

HORARIO/DIA

MIERCOLES

LUNES MARTES

&AM -

7 AM

7AM -

B AM

B AM -

8 AM

JUEVES

VIERNES  |SABADO

DOMINGD

9 AM -

10 AM

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

1FM

-2FM

2FM

-3PM

3PM

-4 PM

4 FM

-5 PM

10PM-11PM

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

s

Fuente: Elaboracién Propia

CAMPINS. PRECIO X HORA 535 SEMANA 15-21 OCTUBRE

HORARIO/DiA

DOMINGO

&AM -7 AM

LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

7 AM - B AM

B AM -5 AM

g AM - 10 AM

10AM-11 AM

11 AM-12 AM

12AM-1FPM

1PM-2FM

2PM-3PM

10 PM - 11 FM

11PM-12 PM

TOTAL HORAS

5

OCUPACION PROMEDIO 743

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

5 AN -7 AM

7 AN - B AM

B AM -5 AM

5 AM - 10 AM

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

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

10 PM - 11 PM

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

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

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°3: Perfil de emprendedores

Carlos Andres Alfonso Duque

Aptitudes y validaciones

@ English
@ Portuguese - 1

@ Planificacion estratégica

o Aptitudes interpersonales

@ Liderazgo de equipos @ Trabajo en equipo

Carlos Andres Alfonso Duque - ler
Commercial marketing planner en Belcorp @) esparo

Idiomas
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Pablo Vela

Arquitecto de soluciones en Banesco Panama citix ¢

Panama

Extracto

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

Experiencia

Bailcomp
4 afos 1 mes

Commercial marketing planner
noviembre de 2018 - Presant

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

Principales funciones:

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

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

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

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

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

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

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

Fuente: Elaboracion Propia

Aptitudes y validaciones

Ver 3 validaciones pendientes

Windows Server - 11

VMware - 10

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

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

Afiadir una aptitud nueva

posee grandes aptitudes en este campo ~ Banesco Panama

/7

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

Arquitecto de Soluciones con MBA en la Universidad de Chile

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

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

Experiencia
Banesco Panama

T afos

Arquitecto de soluciones
agosto de 2015 - Present

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

Soporte al Negocio

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

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

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

b Ao 1
Mg 1 Mles 2 Mg 3 Mot & M 5
s 5 Actradades v 5 .
actividad Etapa Responsable Pred I“5|1 SRS )4 SL|S2|SE SR S| S Se|EL| S| Sa s L] 5283
1. 1) Crencion lagal d& la amprass Emgrandadones
1.2] Corsmpusicn licenda comerdial Emprendedones 11
2] Desarrolio plataforma
21| Sadidn db SlITENCSN COM DRovESEOT | LSer infmadrsmies - provesssr 5.2
1.2] Desarrolie primer prototiog Ligher infraesinaciur - proveedor F¥
2 3] Walidacidn protatios Lisher irfrasstructurs - provesson 112
2.4] Ajustes prototipo Ligier infrasstnamuann - provesdor 13
2 5] Salids a producdan Lider infrasstructurs - analista TI 2.4
3] Comercial
3.1] Desarrgile material wisitas Emprendedones - Gerente General 5.1
3.2] Iriicia Wititas progistarioy Garants Gansrsl 52 31
3 Marketing
4 1] Besarrolla imapen 08 marcs Ermprendadones
4.2 ] Desarrolle pendonss publicitarios | Analists Marketing 5253
4.3]inicio campaiia de expectative RRSS | Analista Marketing 53
4] desnrraile materisl influencisdor | Analists Marketing - Gererte General | 53,21
4.5] Panificecidn evento larcamienss | Analista Marketing - Gerente General 5.3
4 5] Eaarto [SnZAmENG Analists Marketing - Gerérts Gensral| 12,25 45
7] desarrmilo pauts Tv Analists Marketing 5.3 44
[ [
5.1] Busoueds de parsonsl Ermprandadanss 11
5.2 ] contratagdn personal Emprendedones 5.1
5.3 capactasisn GArEre parers 5.2

Fuente: Elaboracién Propia

Anexo N°9: Desarrollo de la plataforma



Cotizacion
Hypemovalabs S_A.
Calle Evelio Lara
Ciudad delSaber

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

Notes

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

Terms & Conditions

Pago a 30 dias una vez enfregado el senvicio.

info@hypemovalabs.com
ITMBS Mumber

www_hypemovalabs_com

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

PAMAMA

Pasos para abrir una empresa en Panama

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

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

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

Creacién de una sociedad en Panama

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

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

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

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

El nombre de la Sociedad Andnima

El nombre y domicilio de los subscriptores

Los objetos a los cuales podra dedicarse la sociedad

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

El nombre y domicilio de los directores y dignatarios

El nombre y domicilic del agente residente

o A

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

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/
Fuente: http://www.pymeran m/emprender -para-iniciar-un-n i

Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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¢ IPROINVEX

PAMNAMA

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

&Qué es el RUC?

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

iDonde puedo realizar la inscripcidn del RUC?

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

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

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

Ej. 4789-321-1515

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

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

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

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

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

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

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

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

PaARMAMA

" Comerciante:

- Fotocopia de Cédula de Identidad Personal.

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

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

- Formulario de Inscripcidn de RUC debidamente lleno y firmado.

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

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

- Fotocopia de Acta de Constitucidn o de Pacto Social.

- Fotocopia de la Certificacion emitida por el Registro Piblico.

- Fotocopia de Cédula de Identidad Personal del Representante Legal.

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

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

= Farmulario de Inscripcidn de RUC debidamente lleno y firmado.

¥ Inscripeidn de RUC Via Internet

= Tener conexion a Internet.

= Contar con una direccidn de correo electrdnico.

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

= Intreducir su ndmero de RUC,

= Completar la informacidn del formulario que se adjunta.

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

Aviso de Operaciones
{Qué es el Aviso de Operacion?

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

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

Fuente: https://emigrante.com.ve/crear-una-empresa-en-panama-extranjeros/
Fuente: http://www.pymeran m/emprender -para-iniciar-un-n i

Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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¢ IPROINVEX

PAMNARMA

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

Persona Juridica Persona Matural

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

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

empresa). 2. Ubicacidn fisica del establecimiento.

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

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

registrada en la Direccidn General de Ingresos

(DGI).

5. Ubicacidn fisica del establecimiento.

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

la empresa.

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

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

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

Empleador como Persona Natural Empleador como Persona Juridica

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

2. Nacionalidad 2. Domicilio de la Empresa

3, Edad 3, Nombre del Representante Legal

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

6. Domicilio

7. Nimero de Cédula de las partes

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

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

Lugar o lugares donde debera prestarse el servicio,

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

tiempo Definido o por Obra Determinada.

Duracian, y division regular de la jornada.

El salario forma, dia y lugar de pago.

Lugar y fecha de celebracidn.

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

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

exigidos por este Codigo.

b

LSS N

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

Fuente: https: Ilemlgrante com. velcrear-una-emQresa-en-panama-extran|erosl

egulsnos-para crear-una-empresa-en-panama
Fuente: https://www.panamaemprende.gob.pa/landing/about
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v Original 1: Ministerio de Trabajo Laboral
v QOriginal 2: Empleador
¥ Original 3: Empleado

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

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

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

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

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

Anexo N°11: Ingresos por linea de negocios

PAMNANMA

Descripcion actividad anol ano 2 ario 3 ano 4 ano 5

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

Descripcion actividad anol ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

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

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°12: Estado de resultados primeros 5 afios

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

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

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

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

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

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

Fuente: Elaboracion Propia

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




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

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

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

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

Gastusde Puesta en Marcha (8,000.00)

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

Fuente: Elaboracién Propia

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



[ﬁ.u-uu,m:

[ﬁ.ﬁm,m:

(13.200,00)

(13.200,00)

Operacion plataforma (13.200,00)

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

Total egresos

102.128 41

114 458,75 1

102.607,72

13.136,25

220.503,75

203.004,60

157.403,75

144 598,86

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

67.835

106.598

262.362

343.064

Oferta focalizada

22612

1.350 |

35.533

2.955 |

68.684

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

5 4527

4.082 ¢

107.933

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

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

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

Fuente: Elaboracién Propia

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

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo N°17: CALCULO PAY BACK

El calculo del payback se realiz6 trayendo a valor presente cada uno de los flujos, y viendo de

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

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

especificamente a los 4 afios y 6

meses.

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

Anexo N°18: Balance General

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

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

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

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

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

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

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

Valor de desecho con continuidad 560,760.96




Anexo °21:
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Se encuentran presentes los 4 moédulos explicados de la aplicacion, encuentra tu cancha,

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

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

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

reserva.
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