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Resumen Ejecutivo:   

 Panamá y el mundo estan cambiando, por esto las tendencias tanto en e-

commerce como el m-commerce siguen en aumento en todas las industrias; la nueva 

normalidad, la restricción de movilidad en el país y las nuevas tendencias de los 

consumidores fortalecen la necesidad de las empresas a mejorar sus servicios de la 

ultima milla, creando nuevas formas para satisfacer al cliente final, lo que crea una 

apertura en la industria para desarrollar nuevos modelos para satisfacer la ultima milla. 

Es por esto que creamos E-2you, una empresa enfocada en la gestion de mensajerías y 

encomiendas que ofrece servicio de entrega puerta a puerta, coordinacion a traves de 

m-commerce  y e-commerce, con trazabilidad en todo momento con cobertura en todo 

el territorio panameño. 

E-2you se encuentra dentro del sector servicios, específicamente en la industria 

de mensajería, la cual esta en desarrollo y con un potencial enorme debido al crecimiento 

del uso del internet  dentro de todo el territorio nacional.  

E-2you se enfoca en tres segmentos de mercado personas naturales, empresas 

Mipymes y conductores especializados con propuesta de valor exclusivas para cada uno 

de ellos; enfocados en la diversidad y alcance del servicio a traves del uso de tecnología. 

Esto se convertira en la ventaja competitiva mas importante de E-2you que nos 

asegurará el éxito del negocio. 

A través del análisis financiero logramos demostrar que el proyecto es factible de 

la forma en que lo planteamos y se necesita una inversion total de 1,181,065 millones de 

dólares en el transcurso de los 6 años de operación en la cual cederemos el 55% de la 

acciones de la compañía. Utilizando una tasa de descuento de 24% el van nos resulta 

$614,869 mil dólares, por su parte la TIR del 52%. En base a los resultados de la TIR se 

le garantiza a los inversionistas en caso que la tasa de descuento aumente, el proyecto 

continuara con una muy buena capacidad adquisitiva lo que alientará a la inversión 

debido a ser un proyecto poco riesgozo pero con una muy buena rentabiidad. 
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1. Oportunidad de negocio 

Hoy en día Panamá viene con un crecimiento promedio de un 4,6%  en los ultimos 5 

años y con la gran incertidumbre que es la pandemia aún se le considera como un país 

con una economía de un crecimiento acelerado. El sector servicio donde se encuentra el 

tipo de la industria al que pertenece el negocio aportando un 75% del Producto Interno 

Bruto; un crecimiento poblacional de 1,4% en los ultimos 3 años y un ecosistema 

empresarial de la micro, pequeña y mediana empresa que abarca más del 72% del 

parque empresarial de Panamá y el desempeño del comercio durante la pandemia y las 

nuevas tendencias que ya se estaban afianzando antes de ella se observa una necesidad 

de las empresas en mejorar la experiencia del cliente enfocadas en la entrega de la última 

milla. 

 

El uso de nuevas tecnologías en la industria a nivel internacional para agregar valor a las 

propuestas de negocios esta tomando mucho auge en el servicio de la última milla. En 

Latam existen casos de éxito como la empresa Shipit Chilena, Pibox que ya se encuentra 

en países como Colombia, México, Brasil y Perú con crecimieto de 57% en el año 2020.  

 

En Panamá el mercado objetivo mypimes como personas naturales están optando por 

servicios de mensajería al momento de sus compras en linea, como empresas y 

consumidores que necesitan enviar, vender o intercambiar algún bien. 

 

El equipo de E-2you esta conformado por emprendedores del MBA de la Universidad de 

Chile, Mary Molina, Ingeniero Químico, con 20 años de experiencia en operaciones, 

logística y cadena de suministros y Christopher Seixas, Ingeniero Industrial con 7 años 

de experiencia en el área de ventas y servicio al cliente.	

Este Capítulo 1 se aborda con mayor profundidad en la Parte I del Plan de negocios 
“MotoGo”, donde se detallan los datos que sustentan la oportunidad y los resultados de 
las investigaciones de mercado realizadas.  
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2. Análisis de la industria, Competidores y Clientes  
El sector de mensajería  donde operará E-2you esta dentro de el sector servicios 

especificamente en la Industría de Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones el 

cual aporto un 19,8% del PIB en el segundo trimestre del 2020 lo cual demuestra la 

importancio de este sector para el desarrollo del país. Así tambien los avances 

tecnologícos en la telefonía móvil e internet influyen de manera positiva en la industría 

de transporte pero a su vez en el sector comercio tanto al por mayor como al por menor 

aportando al PIB un 35,4% sumando ambas industrias. 

El tamaño de mercado arroja un total de 302,644,012 millones de dólares, tomando en 

cuenta los dos segmentos personas naturales y empresas Mipymes.. Este se divide en 

279,995,032 millones de dólares para el segmento de personas naturales y 22,648,980 

millones de  dólares para el segmento de empresas. Se espera una tendencia de 

crecimiento para ambos segmentos dada la captación de clientes por el servicio 

diferenciado que actualmente no ofrece ningún competidor en el mercado.  

Se identificaron 3 competidores directos: Pedidos Ya, ASAP,  y Kamgus, a cada uno se 

le realizó una observación directa de donde se dedujo que poseen debilidades que 

pueden ser aprovechadas por E-2you, a través de la encuesta también se determinó que 

estos no se encuentran en el top of mind de los consumidores ya que se enfocan en el 

segmento de alimentos. En este sector también tienen presencia grandes franquicias 

como: DHL, Fedex, TNT y UPS pero apuntan a un servicio más  internacional que local 

y no hacen envíos dentro del mismo distrito ni tampoco inmediatos. También existen 

mensajeros independientes y micro empresas pero se dedican a actividades distintas 

que no cuentan con tarifas establecidas y tienen presencia solo en redes sociales.  

Este Capítulo 2 se aborda con mayor profundidad en la Parte I del Plan de negocios E-

2you, donde se detallan estos puntos y se desarrollan aspectos como los actores claves 

de la industria, Análisis PESTLE y Porter para determinar el atractivo de la industria, 

herramientas como Matriz de Perfil Competitivo y Mapa de Posicionamiento para evaluar 

la competencia, la caracterización de los clientes y la explicación de los macro y micro 

segmentos.  
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3. Descripción de la empresa y propuesta de valor  

E-2you es un servicio de gestión de mensajería para realizar envíos en todo el 

territorio de Panamá, con atención personalizada, a través de una aplicación móvil y 

pagina de internet exclusivo para las empresas, que facilite la experiencia del cliente en 

todos sus aspectos como lo son la trazabilidad, seguridad, cobertura y sencillez de los 

envíos.  

Las ventajas competitivas más importantes que posee E-2you son el uso de 

plataformas tecnológicas la cual incluye el app móvil, la página web, trazabilidad de los 

envíos, métodos de pago sin contacto y su cobertura en todo el territorio nacional. 

También podemos mencionar los empaques utilizados con la identificación de la 

empresa generan confianza y seguridad para garantizar el buen estado de sus envíos a 

cualquier parte del país, la gestión de datos que permitirá a las empresas analizar sus 

enviós y ser mucho más productivos.  

La estrategia de entrada está basada en la diferenciación, utilizando elementos 

innovadores para cumplir con los servicios ofrecido y con un precio que permitirá penetrar 

el mercado. La estrategia de salida consistirá en la venta de la empresa incluyendo 

clientes y activos, en donde la plataforma tecnológica asegura una ganancia.  

Este negocio presenta varias oportunidades de crecimiento como la expansión del 

área geográfica a partir del segundo año a provincias de mayor movimiento economico 

hasta cubrir todo el territorio en el tercer año. Luego la sinergías con empresas e-

commerces para los años 4 y 5 que nos permitiran crecer y crear un nombre para la 

estrategía de salida.  

Este Capítulo 3 se aborda con mayor profundidad en la Parte I del Plan de 

negocios E-2you, donde se da mayor detalle y se describe el modelo de negocios 

CANVAS, varios análisis como el FODA, el aporte de la empresa en cuanto a 

Responsabilidad Social Empresarial y aspectos como la misión, visión, objetivos, metas 

y capacidades del negocio.  
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4. Plan de Marketing  
Los objetivos de Marketing que se han definido para E-2you son: lograr 3% de 

participación de mercado en el segmento empresas Mipymes para el quinto año y el 1% 

de participación de mercado en el segmento Personas Naturales para el quinto año, 

lograr la expansión geográfica en todo Panamá para el tercer año junto con el 

reconocimiento de la marca. La meta es pertenecer al Top of Mind de los consumidores 

objetivos.  

Se fijará un precio promedio inicial de diez dólares ($10.00) a nivel ciudad y trece 

dólares ($13.00) a nivel interprovincial ya que nuestra cobertura será todo el territorio, 

con la finalidad de tener una mayor penetración de mercado, a medida que el proyecto 

vaya avanzando y la marca sea reconocida se irá aumentando el precio dadas las 

proyecciones de crecimiento del país y los resultados de la encuesta.  

E-2you tendrá una estrategia de comunicación basada en la mezcla de 

herramientas y medios para poder llegar al mercado objetivo, haciendo mayor énfasis a 

la comunicación electrónica y marketing online, contará con: Presencia en redes 

sociales: publicaciones gratuitas y pagas en Facebook, Instagram y Twitter. Promotores 

y motorizados: se contaran con promotores que entregarán folletos en zonas 

determinadas, las cajas de motos identificadas con la imagen de la empresa permitirán 

el reconocimiento de la marca. Newsletters: Distribución de newsletters con información 

y descuentos utilizando base de datos de E-2you y correos masivos. Página Web y App 

móvil: a través de las cuales los clientes pueden acceder a la información del negocio, 

servicios que se brindan, redes y números de contacto. Google Adwords: Publicidad que 

se hace a través del portal de Google y que permite controlar el alcance de la misma de 

acuerdo al historial de búsqueda, ubicación geográfica y páginas de preferencia de cada 

usuario.  

Este Capítulo 4 se aborda con mayor profundidad en la Parte I del Plan de 

negocios E-2you, donde se detalla los aspectos estratégicos en cuento a segmentación, 

producto y ventas, la estimación de la demanda y presupuesto y cronograma de 

marketing.  
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5. Plan de Operaciones 
	

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones  
 La estrategia de operación de E-2you está basada principalmente en la gestión 

de servicios de mensajería y/o encomiendas a traves de una aplicación movil y página 

web que nos permita captar la mayor participación del mercado con la seguridad, 

confiabilidad y tecnología ofertada. En primer punto, la utilización de conductores, los 

cuales ofrecen sus servicios vía Outsourcing, con vehículos propios como motos, autos 

sedan o camionetas modelo van, para realizar las entregas de las encomiendas y/o 

mensajerías. El uso de tecnologías para la planeación de rutas y asignación de 

conductores para realizar los envios de la manera más productiva y eficiente. Para 

asegurar que se mantiene la calidad del servicio se realizan encuestas de satisfacción, 

una vez entregado el paquete, se utilizan indicadores de gestión para evaluar el 

desempeño de cada conductor que se encuentre unido a la plataforma y de esta forma 

calificar internamente si está alineado a los estándares de servicio de la empresa. 

 Por otro lado, el uso de la tecnología nos ayuda a que la experiencia sea más 

eficiente ya que contaremos con un algoritmo que permitirá que la selección del 

conductor sea la óptima. 

 Hay que tener en cuenta que el uso de estas tecnologías es parte fundamental 

del éxito del negocio ya que estamos apuntando hacia las nuevas tendencias del 

consumidor como lo es el m-commerce, la accesibilidad en cobertura geográfica, así 

como el pago sin contacto, por lo que hemos destinado un gran esfuerzo monetario cada 

año para estar a la vanguardia en los aspectos tecnológicos.  

 

5.2. Flujo de operaciones  
La Operación de E-2you cuenta con tres procesos claves, el Proceso de Captura 

de Clientes (Ver Gráfica No.1), el Proceso de Atención al Cliente (Ver Gráfica No.2), 

donde se detallan las interacciones con la empresa, a traves de las plataformas 

tecnológicas, aplicación movil y/o página web, así como las interacciones con nuestro 

departamento de atención al cliente, la gestión de la recoleccion y entrega de la 

encomienda, la plataforma de pagos y el seguimiento de la entrega y como complemento 

el Proceso de Operaciones (Ver Gráfica No.3), donde se detallan los servicios de soporte 
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de tecnología y las actividades que se van desarrollando en paralelo en ambas 

plataformas para garantizar la continuidad de los servicios y el almacenamiento de los 

datos. 

 

En el proceso de Captura del Cliente interactúan los siguientes actores: 

• Gerente Comercial: Gestiona las negociaciones. 

• El Agente de Marketing:  Ejecuta el plan de marketing. 

• Cliente Potencial: Conecta con nuestra aplicación móvil. 

 

Gráfica No.1. Proceso de Captura de Cliente		

 

Fuente: Elaboración propia. 

En el proceso de Atención al Cliente interactúan los siguientes actores: 

• El Cliente: Persona Natural o Empresa (Remitente del Envio). 

• La Plataforma de Servicio E-2you: Aplicación móvil o página web. 

• La Plataforma Conductores: Aplicación móvil para gestionar la asignación del 

socio que realizara la entrega de la encomienda. 

• Servicio al Cliente: Colaborador de E-2you quien atenderá las inquietudes 

personales de los clientes y responderá acorde a sus necesidades. 

• Receptor del envio: Persona o Empresa quien recibe el envío gestionado. 

 

El Cliente solicita su servicio ingresando a la aplicación móvil o página web, 

incorpora su información personal: Nombre Completo y No. Teléfono, selecciona el 
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tamaño del paquete (peso y dimensiones), confirma la dirección de recolección y la 

dirección de entrega y selecciona el tipo de vehículo a utilizar para su envio, así como su 

forma de pago (TC, Débito, Yappy, etc.). 

 A través de la interacción con la plataforma app o página web se confirma la 

gestión del servicio, se ofrece el tiempo estimado de entrega y una vez es aceptado de 

parte del cliente se avanza a gestionar el pago, una vez confirmado el mismo, se asigna 

el conductor (su selección se realiza en base a la disponibilidad de conductores más 

cercanos a la dirección de recolección, que cumplan con las características de vehículo 

seleccionado por el cliente), este se encargara del retiro del paquete  y su entrega al 

destinatario; durante el proceso, se tienen disponible ejecutivos de servicio al cliente 

quienes pueden aclarar  inquietudes al momento de realizar la gestión, en paralelo la 

plataforma podrá captar si hay más de un cliente a la espera de respuestas y se generan 

mensajes de interacción para no perder su atención y mantenerlo en línea. 

El Usuario y el Conductor operan plataformas diferentes, ya que contienen 

elementos distintos para la gestión del servicio. 

Usuario: GPS, Google Maps, sistema en tiempo real para geolocalización, 

versiones de Android y iOS, pagos en línea y predicción de rutas. 

Conductor: Billetera digital, perfil del conductor, puntaje de conductor, sistema de 

lealtad, perfil del usuario, navegación de ruta y tarifas
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Gráfica No.2. Proceso de Atención al Cliente		

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Luego de ser asignado el conductor se inicia el servicio de recolección, traslado y 

entrega del paquete, durante la experiencia se van ofreciendo notificaciones de cambios 

de estado del servicio en 5 fases, aceptación del servicio, recolección del paquete, 

mercancía en tránsito, llegada al punto de entrega y recepción del paquete, este proceso 

se manejará durante el primer año de la operación, para garantizar el monitoreo de la 

encomienda dentro de la ciudad de Panamá y Panamá Oeste, ya que son entregas en 

distancias cortas y que son atendidas en un tiempo máximo de 24 horas, para los 

siguientes años se incorporan empresas de transporte interprovincial, conductores 

asociados en cada provincia y la tecnología de Geolocalización ya que los recorridos 

serán más extensos siguiendo nuestra estrategia de escalamiento a las 7 provincias del 

interior del país. 

Para mantener nuestra aplicación móvil en evolución, las interacciones y 

conversaciones con los usuarios es relevante, ya que solo a través de ellos podemos 

diseñar funcionalidades apegadas sus necesidades y así podemos generar fidelidad. De 

esta forma mejoramos y reconstruimos nuestro servicio constantemente
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El proceso de Operaciones (interno) está compuesto básicamente por los 

mismos actores adicionando las actividades de Servicio Técnico, ya que es quien 

gestiona el correcto funcionamiento diario de las plataformas: aplicación móvil y página   

web y adicional garantiza el almacenamiento de datos paso a paso, los cuales se 

requieren para monitorear los servicios y su efectividad ante nuestros clientes. 

 

Gráfica No.3. Proceso de Operación Interna  

	

Fuente: Elaboración propia 

 

Cabe destacar que están disponibles para cualquier modo de falla que pueda 

presentarse durante la operación en el día a día, para resolverla y así evitar problemas 

en el servicio. 

Este servicio técnico será contratado vía Outsourcing, como mencionamos 

anteriormente, para el cual se establece y firma en mutuo acuerdo un contrato comercial 

donde se detallan todas las condiciones del servicio, sus costos y tiempo de vigencia, 

debidamente elaborado por Abogados que prestan sus servicios a E-2you. 
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5.3. Plan de desarrollo e implementación  
Los Recursos iniciales se han estimado en $ 286,407 mil dólares, y serán 

financiados mediante el aporte de los inversionistas y emprendedores. La estructura de 

la operación estará formada por: 

• Gerente Comercial: Christopher Seixas  

• Gerente de Operaciones: Mary Molina 

• Agentes de Servicio al Cliente: Entrevistas por definir.  

• Conductores: Outsourcing. Entrevistas por definir.  

• Desarrollo de IT: Página Web y Aplicación Móvil:  Proveedor Tu Vendor.com 

• Servicios Legales: Serán requeridos para la constitución de la empresa, 

elaboración de contratos de trabajo, contratos para los conductores y asistencia 

legal. Abogado que prestará servicios legales: Max Franco del escritorio jurídico 

Franco & Herbert. (Ver Anexo No.3) 

• Contador: Outsourcing. Entrevistas por definir. 

• Local: Operaremos utilizando servicios de Coworking. 

• Imagen corporativa, logo y diseño de papelería: www. Wix.com 

• Marketing y Redes Sociales: Perfiles creados en Facebook, Twitter e Instagram. 

• Agente de Marketing: Entrevistas por definir. 

Nuestro Plan de implementación se ha detallado en carta Gantt. (Ver Anexo No.4) 

5.4. Dotación 
Para iniciar operaciones en nuestro primer año, tomando en consideración el 

horario de atención al cliente de 8:00 am a 5:00 pm se requiere de un turno de trabajo 

para su cumplimiento, el cual estará compuesto por un Gerente Comercial, un Gerente 

de Operaciones, un agente de servicio al cliente y un agente de marketing, siendo estos 

los primeros integrantes de la empresa en el corto plazo. Los conductores prestan un 

servicio de outsourcing, contando con vehículos ya sea moto, carro y/o vehículo tamaño 

van, dispuestos a realizar el envio y se encontraran asociados a nuestra plataforma móvil 

de E-2you los mismos recibirán el pago del 50% del costo de cada envío realizado y 

adicional un bono anual por cumplimiento de indicadores de gestión (KPIs). (Ver Anexo 

No.5). 
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Utilizaremos servicios de outsourcing para las funciones de coordinación de IT, se 

realizará un pago mensual en base al número de horas de servicio, dentro del horario de 

atención establecido. 

Para los servicios de Contabilidad y Legal se procederá a tener empresas 

outsourcing, en ambos casos se contratarán por servicios profesionales. 

Al avanzar hacia la siguiente etapa del proyecto, en el mediano plazo, donde 

ampliamos cobertura geográfica e iniciamos los servicios interprovinciales agregaremos 

personal de servicio al cliente y se incrementara el volumen de conductores asociados 

para cubrir el crecimiento esperado en cuanto a número de envios, así como también se 

establecen nuevas alianzas estratégicas con mayor cantidad de empresas de transporte. 

En base a este crecimiento se requiere ampliar nuestra infraestructura tecnológica, por 

lo que agregamos desarrolladores para iniciar nuestro propio equipo de trabajo e ir 

incorporando personal especializado que esté disponible en mayor cobertura de tiempo 

y adicional la Gerencia de Tecnología formara parte de la nueva organización. 

Para la operación a largo plazo, luego de 4 años, se incorporan a la estructura 

socios comerciales estratégicos en el interior del país o con cobertura total país para 

soportar nuestra estrategia de crecimiento, ya con la estructura del departamento de 

Tecnología se facilitaría la integración con dichos socios a nuestras operaciones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	

	 17	

6. Equipo del proyecto  
	

6.1 Equipo gestor  
	
Mary Molina: 
Ingeniero Químico, con 10 años de experiencia en las áreas de operaciones, 

logística y manufactura en Latinoamérica y 12 años de experiencia en Panama, 

manejando cadenas de suministro de distintos sectores de la industria. 

Capacidades que ha desarrollado estos 22 años: formar equipos de trabajo 

multidisciplinarios, la gerencia de proyectos, el analisis de cadenas de suministro y su 

optimización en diferentes industrias tales como, gases del aire, consumo masivo 

(cuidado de hogar, suministros de oficinas), farmacia y cintas eléctricas, entre otras. Ha 

desempeñado roles gerenciales en las áreas de Distribución, Logística, Manufactura y 

Planeación de Suministro. Certificada en Lean Six Sigma, en la categoría de Black Belt, 

con amplia experiencia en el manejo de cambios, el mejoramiento continuo, y el 

planteamiento de múltiples escenarios para la toma de decisiones, desarrollo en 

competencias de liderazgo como el manejo de conflictos, influencia y persuasión, entre 

otras.  

Christopher Seixas:  

Ingeniero Industrial y Licenciado en Operaciones marítimas y portuarias, con 10 

años de experiencia en el área de servicio al cliente, logística y durante los últimos 7 

años en el área de ventas consultativas. Capacidades que ha desarrollado durante sus 

años de experiencia en todas las áreas mencionadas son: en el ámbito del liderazgo, el 

trabajo en equipo, como influenciar en las personas, las relaciones interpersonales, en 

el ámbito de sus capacidades técnicas:  la búsqueda de mejoramiento continuo, la 

administración y el control de inventarios, con experiencia en el manejo de diseño y 

ejecución de conteos físicos de inventarios y conteos cíclicos; en cuanto al área de 

operaciones y logística, el analisis de productividad, con experiencia en estudios de 

tiempo y movimiento, y estándares de trabajo; como complemento el servicio al cliente y 

más recientemente el manejo de programación de salida de embarques en plataformas 

tecnológicas propias diseñadas para navieras. 
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6.2 Estructura Organizacional  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Gráfica No.4. Organización E-2you   

Fuente: Elaboración Propia 

6.2.1 Capacidades y Competencias Requeridas 

Gerente de Operaciones:  desempeñará las funciones mencionadas a 

continuación.  

• Operaciones: Velará por el buen manejo y control de las operaciones de 

tecnología, las finanzas y el componente de asistencia legal de la empresa. Llevará 

el control del pago de servicios, pago de nómina, control de ventas y gastos del 

negocio. 

• Recursos Humanos: Se encargará de hacer la selección de personal (agentes de 

servicio al cliente, marketing y conductores) y fijará las respectivas remuneraciones 

de acuerdo con el presupuesto otorgado, realizará los entrenamientos pertinentes 

al personal y se encargará de controlar los mismos.  

• Administración de Outsourcing: Se encargará de buscar los proveedores de 

tecnología, contabilidad y bufetes de abogados, solicitar cotizaciones y contratar 

los servicios, mantendrá la buena relación con los mismos para asegurarse de que 

se reciba una pronta atención y velará por el control de precios de los servicios 

proporcionados.  

• Servicios de Tecnología (Externo): Se encarga del diseño, desarrollo y 

posterior revisión y mantenimiento de la plataforma tecnológica tanto para la 

página web como para la aplicacion móvil, es el responsable del buen 
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funcionamiento y de solucionar o atender los modos de falla que se puedan 

presentar en la generación del servicio, adicionalmente gestiona la 

administración de nuestra base de datos y servidores. 

• Abogado (Externo): Se encargará del proceso de constitución de la empresa, 

la permisología y cualquier documentación legal requerida para tal fin, 

asimismo se encargará de la elaboración de los contratos para el manejo de 

los conductores y de atender cualquier eventualidad que pueda surgir con la 

empresa o los empleados. Solo se realizarán pagos cuando sean requeridos 

sus servicios, en base a las tarifas que sean negociadas. 

• Contador (Externo): Se encarga de llevar los libros contables de la empresa, 

así como el pago de impuestos, se realizarán pagos por servicio requerido en 

base a las tarifas que sean negociadas. 

•  Gerente Comercial:  desempeñará las funciones mencionadas a 

continuación: 

• Agentes de servicio al cliente: Responsables del proceso de atención al cliente, 

atender las llamadas y brindar la información requerida en cada caso. 

• Conductores: Recoger y trasladar los paquetes a los distintos puntos y realizar 

las actualizaciones requeridas a traves de la plataforma en la aplicación movil. 

• Marketing: Se encarga de la contratación de agencias de marketing, las 

negociaciones y/o alianzas estratégicas con influenciadores y/o emprendedores, 

estructurar las promociones, manejo de redes sociales y newsletters de acorde a 

la estrategia de marketing anteriormente descrita. Ver Tabla No.6, en el punto 4.9 

de la Primera parte del Plan E-2you. 

 

6.3 Incentivos y compensaciones 
En el corto plazo (año 1 y 2) se otorgará una bonificación especial a aquellos 

conductores que superen las metas establecidas por la gerencia. La misma serán 

pagadas como un monto en efectivo adicional a las ganancias por entregas realizadas. 

En función del rendimiento obtenido año a año se estudiará el extender 

bonificaciones al resto de los empleados. 
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Las compensaciones serán establecidas de acuerdo con el analisis de las ofertas 

actuales en el mercado para cada una de las siguientes posiciones. 

• Gerente de Operaciones: tendrá una compensación de $2,000 mil dólares 

mensuales, es un salario razonable en comparación con la oferta del mercado 

• Gerente Comercial: tendrá una compensación de $2,000 mil dólares mensuales 

fijos y adicional obtendrá una bonificación a fin de año por el desempeño y exceder 

las metas de ventas. 

• Agente de Servicio al Cliente: Se manejarán sueldos de $528 dólares lo cual se 

encuentra dentro del rango salarial del mercado. 

• Agente de Marketing: Se manejarán sueldos de $528 dólares lo cual se encuentra 

dentro del rango salarial del mercado. 

• Conductores: se manejarán mediante contrato a través del cual obtendrán el 50% 

de cada servicio completado. Mientras mayor cantidad de servicios realice mayor 

será su compensación, con el beneficio de administrar su tiempo.
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7. Plan Financiero  
 
 7.1 Tabla de Supuestos generales 
 
 

Tabla No.1. Supuestos para Evaluación del proyecto  

 

Fuente:  Elaboración Propia 
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7.2 Estimación de Ingresos 
Los Ingresos fueron calculados con base a la demanda del año 1 en la sección 

4.8, que es tomada de las encuestas, el precio establecido en la sección 4.4 y las 

frecuencias de compra establecida por los clientes en las investigaciones de mercado 

realizadas, a su vez, como ya lo mencionamos Panamá es uno de los países con 

economía creciente en América Latina antes de Pandemia; por ende, se estima un 

crecimiento acelerado en el primer año debido a la penetración que proyectamos lograr 

con las inversiones de Marketing, y a partir del segundo año ya si el crecimiento oscila 

entre 25 y 14%.  

 
Tabla No.2. Demanda y Ventas (USD) proyectadas para Año 1 E-2you 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla No.3. Demanda proyectada (No. Envios) E-2you  

Fuente: Elaboración Propia 
 

Tabla No.4. Ventas proyectadas (USD) E-2you  

Fuente: Elaboración Propia 
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7.3 Plan de Inversiones. 
La inversión inicial requerida para iniciar el proyecto es de $ 286,407 mil dólares 

y está basada en las siguientes premisas:   

• Se alquilan oficinas modelo coworking 

• Los activos fijos se deprecian por el método de línea recta, dentro de estos 

activos se incluyen equipos tecnológicos, los cuales irán en aumento a 

traves de los años en base al crecimiento de personal y a los aumentos 

proyectados de la demanda. 

• Los activos intangibles son las plataformas tecnológicas que incluyen la 

aplicacion movil, página web, el sistema de rastreo y las notificaciones 

push, esto asciende a la suma de $55,000 mil dólares en su primera fase, 

y se requerirá de reinversiones de $16,500 mil dólares anuales a medida 

que avanza el proyecto para soportar el crecimiento de este. 

• Los gastos de puesta en marcha se componen del alquiler, el diseño de 

imagen y marca y los gastos de constitución. 

• Los gastos de publicidad para captar clientes representan el segundo 

componente más relevante ascienden a la suma de $ 54,800 mil dólares. 

• Capital de Trabajo, el cual se requiere anualmente debido a los planes de 

crecimiento mostrados en la sección 3.3.2. 

 

El plan de inversiones requerido incluyendo el capital de trabajo y las 

reinversiones necesarias para mantener la empresa en operación a largo de los primeros 

5 años se muestra a continuación:  

 

Tabla No.5. Cuadro de Inversiones (USD) E-2you 

 
Fuente: Elaboración Propia.
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7.4 Proyección Estado de Resultados 
 

Tabla No.6. Proyección de Estado de Resultados E-2you 

 

Fuente: Elaboración Propia 

7.5 Calculo de Tasa de Descuento 
Para el cálculo de la tasa de costo de capital se utilizó el modelo CAPM con los 

datos explicados en la parte inferior, además se sumó una prima por riesgo adicional 

estimada en un 8% por no cotizar en bolsa y por ser un emprendimiento innovador. 

r𝒇: la tasa libre de riesgo se determinó de acuerdo con un bono con vigencia de 5 

años de los bonos del tesoro americano (Yahoo! Finance) y se le suma la prima por 

riesgo país de Panamá (Damodaran, 2021). 

r𝒇: 1.82% + 1.55% = 3.37%  
[E(R𝒎)- r𝒇]: la prima de riesgo país se obtuvo al consultar la página de Damodaran 

(Damodaran,2021) [E(R𝒎)- r𝒇]: 6.27%  
𝛃: la beta des apalancada que se usará en el cálculo es el correspondiente a la 

industria más similar disponible, es decir la de transporte (Damodaran, 2021)  

𝛃: 1.98 

E(R𝑖) = r𝑓 + [E(R𝑚)- r𝑓] 𝑥 β + 𝑃𝑟𝑖𝑚𝑎 𝑝𝑜𝑟 𝑟𝑖𝑒𝑠𝑔𝑜 𝑝𝑜𝑟 𝑒𝑚𝑝𝑟𝑒𝑛𝑑𝑖𝑚𝑖𝑒𝑛𝑡𝑜  

  E(R𝑖) = 3.37% + 12.41% + 8% = 23.78%  
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7.6 Proyección de Flujo de Caja  
Tabla No.7. Flujos de caja proyectados E-2you 

 
Fuente: Elaboración Propia
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7.7 Evaluación Financiera del Proyecto (VAN, TIR, ROI, Payback) 
La Tasa de Descuento (r) resultado de 23.78% fue utilizada para el cálculo del 

Valor Presente Neto (VAN), el cual alcanza un resultado de $614,869 mil dólares al año 

6 de la operación, siendo un valor positivo, por lo tanto, el proyecto crea valor. 

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 52% la cual supera a la Tasa de 

Descuento (r) utilizada, este resultado nos indica que si la tasa exigida para evaluar el 

proyecto se incrementa existe un rango amplio donde el VAN es mayor o igual a cero. 

El Payback se alcanza en el año 5 de la operación donde ya recuperamos las 

inversiones y cubrimos los costos.  

 Los resultados del primer año de la operación generan una utilidad neta positiva, 

tal y como se observa en la Tabla. No.12, por lo que la inversión ya tiene un buen 

rendimiento y se logran resultados de rentabilidad sobre la inversión (ROI) desde ese 

mismo año con crecimiento sostenido hasta el año 5. 

Tabla No.8. Cálculo del ROI 

 
Fuente: Elaboración Propia 

E-2you alcanza su punto de equilibrio realizando 25,261 envios a un precio de 

ventas unitario promedio de $12.34 usd, logrando cubrir todos sus costos fijos, este lo 

estimamos en base al cálculo de la demanda optima (Q* optimo = CF/(PVU-CVU). 

Tabla No.9. Cálculo del	Punto de Equilibrio		

Fuente: Elaboración Propia
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7.7.1 Salida E-2you (valor de desecho) 

Al llegar E-2you al sexto año de operaciones y habiendo alcanzado una 

facturación de $2,772,937 millones de dólares manejando la premisa de salida, se 

obtiene un resultado de valor de desecho de $234,750 mil dólares, lo que representa el 

valor estimado de los activos considerando sus tiempos de vida útil y las depreciaciones 

acumuladas al momento. 

 

7.7.2 Análisis situacional para E-2you 
Al realizar el análisis de generación de flujos de caja para los segmentos de 

personas y empresas de manera individual y confirmar si de esta forma son modelos de 

negocio factibles , se determina que en ambos casos no son viables debido a que los 

valores de la TIR  reflejan un monto menor a la tasa de descuento (r=24%) con resultados 

de 13% para el caso de personas y 14% para el caso de empresas y el VAN para ambos 

segmentos arroja un valor por debajo de cero, donde para personas tenemos -$ 223,957 

mil dólares y para empresas nos arroja -$ 215,663 mil dólares,  lo que no hace atractivo 

la ejecución del proyecto separando los modelos por segmento. 

Al analizar la generación de flujos de caja bajo el esquema de sinergias logísticas 

con empresas de transporte que viajan al interior del país de manera diaria, bajo el 

supuesto de E-2you solo ejecutar la entrega de la última milla, dejando por sentado que 

los clientes interesados contacten directamente los servicios del transportista, nos arroja 

un valor de la TIR de 31% y un VAN de $185,517 mil dólares luego de correr el modelo 

durante 6 años, siendo esta opción más sencilla para la operación de E-2you 

Tomando en consideración el modelo de negocio de E-2you a perpetuidad luego 

de 6 años de operación, bajo el supuesto de un flujo de caja representativo de $800,000 

mil dólares y considerando reinversión anual de $200,000 mil dólares y considerando la 

tasa de descuento a valor de mercado (16%), sin incluir el factor de riesgo por 

emprendimiento, nos arroja una TIR de 66% y un VAN de $1,297,492 millones de dólares 
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7.8 Balance General Proyectado  

Tabla No.10. Balance General E-2you 

 
Fuente: Elaboración Propia
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7.9 Fuentes de Financiamiento 

La decisión acerca del financiamiento para el proyecto es iniciar a través del 

aporte de los emprendedores y accionistas, la inversión requerida asciende a $1,023,541 

millones de dólares, esta incluye el capital de trabajo para cubrir los costos y gastos de 

la operación y las posteriores re inversiones (ver Tabla No.11)  para continuar la 

expansión,  el financiamiento se realizará mediante la emisión de acciones comunes por 

el total requerido y en base a la participación de cada uno podrán  participar en la toma 

de decisiones para el manejo de la empresa. 

7.10 Ratios Financieros 
Tabla No.11. Indicadores Financieros 

Fuente: Elaboración Propia 

Se analizaron los ratios financieros de acuerdo con los datos disponibles en el 

estado de resultados proyectado y el balance general, así como la naturaleza del 

negocio, el primer año no se obtienen ganancias sino más bien perdidas, sin embargo, 

a partir del año dos se logran resultados favorables sostenidos a lo largo del periodo de 

evaluación de 5 años. El margen bruto y de utilidad indican que la empresa tiene la 

capacidad de transformar los ingresos en utilidad, el ROA y ROE arrojan crecimientos 
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llegando a un 31.8 % y 22.8% y ya más estabilizados para los últimos años de la 

proyección con promedio de 29.2% y 21.9% respectivamente, estos resultados indican 

que se utilizan exitosamente los activos. El EBIT y su margen aumentan progresivamente 

lo que significa que existe eficiencia operativa en el negocio por sus ingresos. 

 

7.11 Analisis de Sensibilidad 

Los resultados del análisis de sensibilidad se detallan en los Anexos No. 26,27 y 

28, se evidencia que el riesgo del proyecto resulta ser bajo ya que la probabilidad de que 

el VAN sea mayor o igual a cero es alta, con resultados de VAN positivo ante múltiples 

escenarios de Demanda, Precios y Costos de entrega, convirtiéndolo en un proyecto que 

espera una buena rentabilidad.  

Al realizar el análisis de distintos escenarios de Demanda, manteniendo los 

precios sugeridos y los costos variables bajo el supuesto fijo de pagar 50% de margen a 

nuestros conductores, se comprueba que el proyecto genera VAN positivo o incremento 

en la riqueza del inversionista cuando se superan los 45,731 envios y a partir de allí año 

a año crece el VAN de manera ascendente. (Ver anexo No.26). 

Al realizar el análisis de distintos escenarios de Precios, manteniendo la 

Demanda proyectada inicial y los costos bajo los supuestos presentados, se comprueba 

que el proyecto genera VAN positivo moviéndose en la misma dirección del cambio de 

precio. (Ver anexo No.27). 

Ante el análisis de distintos Costos de entrega, manteniendo la Demanda 

proyectada inicial y los precios bajo los supuestos presentados, se comprueba que el 

proyecto genera VAN positivo en aumento si este costo disminuye y por el contrario 

genera VAN positivo en descenso si este costo aumenta, encontrándose el máximo entre 

un rango del 50% - 55% donde ya el VAN tiende a cero. (Ver anexo No.28). 

Por ende, se infiere que la variable analizada de los Costos de entrega 

outsourcing (conductores) es la que mayor impacto tiene en la sensibilidad del VAN, 

seguida de la demanda y luego del precio. 

La demanda y el precio se correlacionan de manera positiva con el VAN, es decir 

este se mueve en la misma dirección cuando estas variables aumentan o disminuyen 

convirtiéndose en elementos claves para el éxito o fracaso del negocio
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8. Riesgos Críticos del proyecto.  
 

Tabla No.18. Riesgos Críticos del proyecto  

 
Fuente: Elaboración Propia
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9. Propuesta Inversionistas 

La estrategia de financiamiento será por medio de los recursos entregados por los 

accionistas al inicio de la operación; en la sección 7.9 se presentan los detalles del monto 

de esta inversión y del mecanismo de financiamiento vía acciones. Se pretende buscar 

inversionistas con conocimientos sólidos en el área de logística o tecnologías acorde a 

nuestro modelo de negocios, de preferencia con experiencia en estas áreas que le 

permitan aportar además de un capital, ideas o estrategias que se puedan llevar a la 

toma de decisiones para mejorar la operatividad y por ende la rentabilidad de la empresa. 

E-2you	ofrece a sus inversionistas la opción de adquirir acciones comunes que 

reportaran utilidades en caso de haberlas, y comienza a repartir dividendos en el 

segundo año de la operación en base a las proyecciones en los estados financieros, caso 

contrario serán postergados hasta que se logre llegar a generar las ganancias o 

utilidades proyectadas. 

Se constituirá una Sociedad Anónima, la cual estará compuesta por accionistas 

comunes, a principios de la operación los accionistas mayoritarios serán los 

emprendedores, quienes diseñaron el modelo del negocio, los que invertirán y tendrán 

55% de participación, el 45% restante se estructura entre los demás inversionistas. 

Acorde al porcentaje de participación que tenga cada inversionista se les permitirá 

tener voz y voto en la toma de decisiones mediante reuniones de Junta Directiva, pero la 

dirección de la empresa se mantiene por parte de los Emprendedores; en caso de llegar 

a requerir aumento de capital se manejará la opción de tener nuevos accionistas.
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10. Conclusiones  
 

E-2you tiene como objetivo brindarle a sus clientes un servicio de gestión de 

mensajerías con cobertura en todo el país siempre preocupados por la última milla, estos 

dos puntos generará la diferenciación versus la competencia. E-2you se encuentra en 

una industria dinámica con mucho potencial de crecimiento debido a la nueva 

normalidad; el crecimiento del e-commerce y el m-commerce son la base del éxito del 

futuro de la empresa debido a que brindará servicio personalizado para los mercados 

objetivos. 

 E-2you se enfocará en dos segmentos de mercado personas naturales y 

empresas MiPymes, cuya participación de mercado objetivo es 1% y 3% 

respectivamente que suman un total de 22,648,980  millones de dólares.   

La estrategía que utilizaremos en E-2you será una estrategia de operaciones 

basada en el pick-up y entrega de los envíos gracias a los conductores afiliados que 

serán el motor de la compañía como tambien todos aquellos competidores indirectos que 

deseen realizar alianzas comerciales para realizar los envíos interprovinciales y deseen 

optimizar sus viajes agregando mucho mayor volumen con nuestros envíos. 

La inversión requerida es de $1,181,065 millones de dólares, lo cual los 

emprendedores estamos dispuestos a ceder el 55% de la compañía mediante la emisión 

de acciones comunes.  

También se evidencia que  el modelo elegído por los emprendedores es el más 

adecuado ya que es el que mayor VAN generá ($614,869 mil dólares)  a valor presente 

en los 6 años de operación proyectado con una tasa de descuento de 23,78% versus las 

otras posibles maneras de realizar el negocio. Cabe mencionar que el proyecto refleja 

una TIR de 52% lo que refleja que ante un aumentó de la tasa de descuento la empresa 

mantendrá su capacidad adquisitiva. 

Cabe resaltar que estudiando diferentes escenarios con el análisis de sensibilidad 

y utilizando la variable demanda, precio y costo se concluyó que el riesgo de inversión 

es bastante bajo ya que ajustando dichas variables hay un alto porcentaje de 

posibilidades que el VAN sea positivo. 
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Anexo 1: Imagen y Logo de la Empresa  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

	

	

	

	

	

	

	

	

	

Imagen de Aplicación Móvil 
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Instagram E-2you  

Imagen de ventana de registro de dirección de 
recolección y entrega 

Página Web E-2you  
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Anexo 2: Outsourcing IT: Tu Vendor Panama  

   

 

  



	

	 39	

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	

	 40	

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	

	 41	

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



	

	 42	

Anexo 3: Outsourcing Legal: Escritorio Jurídico Franco & Herbert 

   

 

	

	

	

Cotización de Servicios 
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Anexo 4: Carta Gantt - Plan de Desarrollo e implementación del Proyecto 

Fuente: Elaboración propia

5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28 4 11 18 25 1 8 15 22 1 8 15 22 29

Tareas Responsable Fecha de 
inicio

Fecha 
final Días Estado

Fase 1. Identificacion de la Oportunidad de Negocio
Inicio
Identificar la oportunidad de negocio C. Seixas & M. Molina 2-Sep 16-Oct 44 Completado
Diseno del modelo de negocio C. Seixas & M. Molina 16-Oct 15-Jan 91 Completado
Desarrollo
Diseno de la Estrategia de Implementacion C. Seixas & M. Molina 14-Dec 28-Dec 14 Completado
Estudio de Mercado - Segmentos ( Personas Naturales y Empresas ) C. Seixas & M. Molina 2-Sep 5-Oct 33 Completado
Estrategia Comercial -  Precios, Producto, Promocion y Plaza Christopher Seixas 5-Oct 10-Oct 5 Completado
Estudio Tecnico - Flujo de Operaciones ( Procesos ) Mary Molina 16-Oct 28-Dec 73 Completado
Estudio Organizacional - In & Outsourcing C. Seixas & M. Molina 28-Dec 15-Feb 49 En Progreso
Estudio Legal - Regulaciones Internas y Externas  Mary Molina 1-Feb 16-Feb 15 En Progreso

Obtencion de Informacion 16-Feb

Fase 2 . Preparacion del Proyecto
Analisis de Inversiones - CAPEX
Desarrolo de Tecnologia ( Aplicacion Movil, Pagina Web ) Tu Vendor 0 Completado
Plan de Marketing Operacional  - Captura de Clientes Christopher Seixas 0 Completado
Tramites Legales  Mary Molina 0 Completado
Activos Fijos C. Seixas & M. Molina 0 Completado
Capital de Trabajo C. Seixas & M. Molina 0 Completado
Costos - OPEX
Costos Directos C. Seixas & M. Molina 0 Completado
Costos Organizacionales C. Seixas & M. Molina 0 Completado
Gastos Administrativos y Ventas C. Seixas & M. Molina 0 En Progreso
Gastos de Marketing C. Seixas & M. Molina 0 Completado
Costos Logisticos C. Seixas & M. Molina 0 En Progreso
Operaciones Outsourcing
Costos de Subcontratacion Servicios IT Tu Vendor 0 En Progreso
Costos de Subcontratacion Servicios Legales y Financieros Franco & Herbert 0 En Progreso
Componentes de Flujo de Caja 0-Jan

Fase 3. Diseno de Plataformas Tecnologicas y Pruebas Piloto
Pre-requisitos
Definir reunión de lanzamiento Christopher Seixas 1-Jan 5-Jan 4 Completado
Definir objetivos del lanzamiento de plataformas C. Seixas & M. Molina 5-Jan 15-Jan 10 Completado
Inicio
Determinar los requisitos de la aplicacion movil y pagina web Tu Vendor .com 15-Jan 19-Jan 4 Completado
Determinar los requisitos de Hardware (Servidor, Computadoras, etc) Tu Vendor .com 17-Jan 19-Jan 2 Completado
Plan final de recursos C. Seixas & M. Molina 19-Jan 28-Jan 9 Completado
Analisis de Personal C. Seixas & M. Molina 28-Jan 15-Feb 18 Completado
Desarrollo y Pruebas piloto
Requisitos técnicos Tu Vendor .com 15-Feb 21-Feb 6 Sin empezar
Desarrollo de base de datos Tu Vendor .com 21-Feb 28-Feb 7 Sin empezar
Desarrollo API Tu Vendor .com 28-Feb 15-Mar 15 Sin empezar
Interfaz de Usuario del Cliente Tu Vendor .com 15-Mar 30-Mar 15 Sin empezar
Interfaz de Usuario del Socio Comercial Tu Vendor .com 30-Mar 15-Apr 16 Sin empezar
Pruebas pilotos de ambas Interfaces Christopher Seixas 15-Apr 16-May 31 Sin empezar
Completar desarrollo de aplicacion movil y pagina web Tu Vendor .com 16-May 30-May 14 Sin empezar
Operaciones
Configuración de Hardware (Servidor) Tu Vendor .com 30-May 5-Jun 6 Sin empezar
Prueba del sistema de plataformas final Tu Vendor .com 5-Jun 10-Jun 5 Sin empezar

Validacion de Componente Tecnologico ( Operacion Core ) 10-Jun
Fase 4. Evaluacion del Proyecto : Flujos de Caja y Rentabilidad

December-20November-20October-20 January-21 February-21 March-21
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Anexo 5: Indicadores de gestión (Key Performance Indicators KPIs) 

 

 
Fuente: Elaboración propia
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Anexo 6: Flujo de Caja proyectado mensual  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Anexo 7: Estado de Resultado proyectado mensual 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexo 8: Tabla de Depreciación y Amortización  

Fuente: Elaboración propia 

 

Fuente: Elaboración propia 

Activos	Fijos

Compra	de	Equipos Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5 Año	6 Año	7
Equipos	Tecnologicos 5,000$								 5,000$									 5,000$								
Nuevos	Equipos 5,000$								 5,000$							 5,000$										
Nuevos	Equipos 3,750$							 3,750$										 3,750$								
Nuevos	Equipos 2,500$										 2,500$								 2,500$									
Nuevos	Equipos 5,000$								 5,000$									 5,000$								
Total	Activos	Fijos 5,000$							 5,000$								 10,000$					 8,750$							 11,250$							 11,250$					 7,500$								 5,000$							

Depreciaciones Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5 Año	6 Año	7
Equipos	Tecnologicos (2,500)$								 (2,500)$							 -$												 -$													 -														
Nuevos	Equipos (2,500)$						 (2,500)$									
Nuevos	Equipos (1,875)$									 (1,875)$							
Nuevos	Equipos (1,250)$							 (1,250)$								
Nuevos	Equipos (2,500)$								 (2,500)$							
Total	Depreciacion -$												 (2,500)$							 (2,500)$						 (2,500)$					 (4,375)$								 (3,125)$						 (3,750)$							 (2,500)$						

Activos	Intangibles Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5 Año	6 Año	7
Desarrollo	de	App	y	web 55,000$						 55,000$							 55,000$						 55,000$					 55,000$								 55,000$						
Actualizacion	de	App	y	web 16,500$							 16,500$						 16,500$					 16,500$								 16,500$						
Actualizacion	de	App	y	web 16,500$						 16,500$					 16,500$								 16,500$						 16,500$							
Actualizacion	de	App	y	web 16,500$					 16,500$								 16,500$						 16,500$							 16,500$						
Actualizacion	de	App	y	web 16,500$								 16,500$						 16,500$							 16,500$						
Actualizacion	de	App	y	web 16,500$						 16,500$							 16,500$						
Gastos	Publicidad	Inicial 54,800$						 54,800$							 54,800$						 54,800$					 54,800$								 54,800$						
Tramites	Legales 5,000$								
Gastos	de	Oficina 1,200$								
Total	Activos	Intangibles 116,000$			 126,300$				 142,800$			 159,300$		 175,800$					 192,300$			 66,000$						 49,500$					

Amortizacion Año	0 Año	1 Año	2 Año	3 Año	4 Año	5 Año	6 Año	7
Desarrollo	de	App	y	web (11,000)$					 (22,000)$					 (33,000)$				 (44,000)$						 (55,000)$					
Actualizacion	de	App	y	web (3,300)$							 (3,300)$						 (3,300)$									 (3,300)$							 (3,300)$								
Actualizacion	de	App	y	web (3,300)$						 (3,300)$									 (3,300)$							 (3,300)$								 (3,300)$							
Actualizacion	de	App	y	web (3,300)$									 (3,300)$							 (3,300)$								 (3,300)$							
Actualizacion	de	App	y	web (3,300)$							 (3,300)$								 (3,300)$							
Gastos	Publicidad	Inicial (10,960)$					 (10,960)$					 (10,960)$				 (10,960)$						 (10,960)$					
Tramites	Legales (5,000)$								
Gastos	de	Oficina (1,200)$								
Total	Amortizacion (28,160)$				 (36,260)$				 (50,560)$			 (64,860)$					 (79,160)$				 (13,200)$					 (9,900)$						
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Anexo 9: Analisis de Sensibilidad – Demanda  

Premisa: *	Manteniendo	la	Matriz	de	Precios	Proyectada	

  
    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia
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Anexo 10: Analisis de Sensibilidad - Precios 	
Premisa:	*	Manteniendo	la	Matriz	de	No.	Envios	proyectada	

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 Fuente: Elaboración propia 
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Anexo 11: Análisis de Sensibilidad - Costos		
	

	

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


