PO S T G R A D O

14 ECONOMIAY

Y4INEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

INNU

Insight Numbers Cloud Accounting Software

Parte |

PLAN DE NEGOCIOS PARA OPTAR AL GRADO DE
MAGISTER EN ADMINISTRACION

Alumno: Pablo Sanchez
Profesor Guia: Soledad Etchebarne

Panama, Abril 2018



FACULTAD, DE

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

PLAN DE NEGOCIOS PARA OPTAR AL GRADO DE
MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE
PARTE 1

Estudiante: Pablo Sanchez
Profesor Guia: Soledad Etchebarne

Panama, 25 de abril de 2018



-~
iNNU
INNU Cloud Accounting

Tabla de Contenidos

RESUMEN EJECULIVO .ottt e e e e e R e R R e e e n R R e R R n R e R aann R e e naan 1
. L0 o Yo (1T T F= T o L= (1= o o o R 2
. Analisis de la Industria, Competidores y Clentes ........ccccocccccimmmiiiiiicccssesrrre s sssssssse e s s s s sssss e e s ss s s ssmsns s e nenas 4
| R T 13 T [ =3 1 - 4
e S = Yo (o = g o [ 1= 1 = SRR 4

[1.1.2 Referentes dentro del Sector de “Cloud Computing” e Industria de “SaaS” ...........ccccciiiiiiiini e 5

11.1.3 Analisis Competitivo — Cinco Fuerzas de Porter: Industria “SaaS Cloud Accounting”..........ccccceeveeeiiiinnnnee. 6

[1.1.4 Fuerzas Cambiantes del Macroentorno: Industria “SaaS Cloud Accounting” ...........cccceeviireennieeeeeniiee e 8

1.2 Resumen de Oportunidades y Amenazas ldentificadas para el Mercado de Panama.............cccccoceiennnnns 10
1.3 Analisis de Ia COMPELENCIA .........cccciiiiiiiiiccceirr s rrsr e s s s e e e e s s s s s sms e e e e e ee s s s nmme e e e sesssssnnnneennesnsnnsnnnns 10
LI X7 o == 0 = Y S 11
g O 111 o | (= PSSR 11

[1.4.2 EMDAJAdOres 08 MACA .........ceiiiiiiiie ittt ettt e e e s bt e e e s b b e e e e sb b et e e sabb e e e e anbe e e e s anbeeeeeaabeeeeeaa 12

[1.4.3 ASOCIAAOS ClAVES......ciiiuiiiiiiiiiii ittt s et et e et e s bt se bt e et e e e eb et e s b e e e se s e e eabe e e an e e e nneenneeenes 12

| 3 e (oA =T =Y (o] =T PO URPR 13

17 38 o] o] [T o o SRR 13

lll. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor.........oooiicccccimiiiiiicscccssscese s s ssssssssssess s ssssssssssss s s sssssssssmsens 14
1.1 Modelo de NEegOCIO - CANVAS........cccevireerrriresmrerrsamrersssssressssssessssssne e ssssneessssansessssaneessnsansesssansessesannesssssnnsessnsnns 14
1.2 Propuesta de Valor y Aspectos Distintivos de INNU ... s 14
111.3 DeScripCion de 1a EMPIreSa........occiiriiiiiiiiiiiri i issss s s s e sass s s e s s e e s s an e s s e ann e s s nnns 15
lll.4 Analisis Interno: Competencias Distintivas y Ventaja Competitiva.........cccceeeemiiiiecciriccecen s 15
lI1.5 Estrategia de ENtrada..........cccceeiiiiimiiiiiiis s s s 18
lll.6 Estrategia de Crecimiento y Vision Global ... e 18
1.7 Responsabilidad Social Empresarial (RSE)..........cccciiiiimiiiiiiiissceiessinsssssssmessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnnes 19
R o F- 14 o 1= 01 =T =1 1 T R 20
IV.1 Objetivos de Marketing.........ccciieiriinimri i s s s s an e s s e s e ane e e nnans 20
IV.2 Estrategia de Segmentacion ... 21
IV.2.1 Nivel de POSICIONAMIENTO ........ooiiiiiiiii it r et ser e sb et e e e s e e e 21
AV 1Yo g L=Y o] e= TerTo] g e LoTN 1V 1= 7= To o J PSRRI 21

IV.3 Estrategia de Producto Y ServiCio........ccciiimiiiiiiniiniin s s s s s ans s e 22
IV.3.1 Identidad de la Marca - ¢ QUIEN €S INNUT ...ttt e e e ebeeee e 22

Y T2 o T o] 1] o o T OO RRPRP 23
IV.3.3 Necesidades Cubiertas por la Propuesta de Valor ... 23

N = = 1 =T o T 0 Lo o =Y o T 24
IV.5 Estrategia de DiStriDUCION ..........ccciiiiieeiii e rs e s e e s e s e e san e e e e e e e e mnn e e ensamn e e nnnnns 25
IV.6 Estrategia de Comunicacion y VeNnta .........cccccicieiriinimninisis s sssss s s sssss s s s ssssnss s sssnns 25
IV.7 Estimacién de la Demanda y Proyecciones de Crecimiento Anual.............ccccociiiniiniinninnnninn e 26
IV.8 Presupuesto de Marketing Yy CronOgrama...........ccccecememmmriiiissssssssessessssssssssmssssssssssssssssssssssssssssssnsessesssssssssnnnns 28

V.  Plan de OPeraciONes.........ccccccireemrerrreamrersssssrersssssrerssssssesssssssesssssssesasssssesssssssesssssnsessasansessasansessasansensasannesssssnnensass 29

T/ R o U1 o o =Y I o oY= e o 30




-~

INNU Cloud Accounting s

B L R o = 1 TN T P T Ve =T o 31
R | =TT o Lo L= 05 4 o o T 33
[ G o o o 0 =Eo3 = T o L= 10 Y= = T T o 34
DGR 04 4 o7 [ =] 1o o = = 35
XI.  Bibliografia ¥y Citas......ccciiiiiiiiiiiii i E e R nn s 36
D - Y 5 1= o= P 40
Anexo 1 — Programa como ServiCio (S@aS) ......cccucerrrrrrrssrrrrssmerassssrrrsssssesssssnersssssmessssssmsesssssnsesssssnessssssmessasssnsens 40
Anexo 2 — Investigaciones de Mercado..........cccceviiiiriiiiin e ———— 41

F N Loy o Bl ot Lo 1= ] = TR 42
ANEXO 2.2 - “FOCUS GIOUP” ... eeeiiiiteiee it eee e ettt e ettt e e ettt e e ettt e e e s bt ee e e aabe e e e e aateeee e ambeeeeeaabeeeeeambeeeeeabeeeeeaanbeeeeaaneeeanns 48
ANEX0 2.3 — ENtrevistas ¥y ODSEIVACION ............uiiiiiiiii e e e e e e e e e 50
Anexo 2.4 — Tabla Comparativa d& COSTOS .......eiiiiiiiiiii et e et e e e e e e e e e e e e e e e e nnneees 51
Anexo 3 - Numero de Empresas por Nivel de Ingresos y Actividad Econémica Afio 2009.............ccccceemmeerennn 52
Anexo 4 — Proyecciones y Estimaciones del Tamaio de Mercado...........cccceiiiiiiiiiminnsncsse e 53
Anexo 5 — Perfil del EQUIPO EMPrendedor............ e ms s s s s mmmn e e 56
Anexo 6 — El Sector del Cloud Computing: Industrias y Segmentos..........cccccvrrimmminiinninninnesn e 57
Anexo 7 — Indicadores y Graficos del Sector “Cloud Computing” y la Industria de “SaaS” ...........cccoccrerernnn. 58
Anexo 7.1 — Proyeccion de Ingresos del Sector “Cloud Computing”: 2016 al 2020..........cccceeeeeieiiiieeeeeee e 58
Anexo 7.2 — Inversiones de Capital de Trabajo del Sector “Cloud Computing™ 2011 al 2016 ............ccceeiiuinneeen. 58
Anexo 7.3 — Ciclo de Vida del Sector “Cloud COmMPULING” ......ccoiiiiiiiiiiiiee e 59
Anexo 7.4 — Adopcion y Uso de la Tecnologia “Cloud Computing” en Finanzas y Contabilidad.......................... 60
Anexo 7.5 — Tasa Compuesta de Crecimiento Anual de la Industria SaaS: 2016 al 2020 ............cccceeeeeeeeinnnnneen. 61
Anexo 7.6 — Estructura de Costos: Programas Version “desktop” vs Programas enla Nube ......................ccoc. 61
Anexo 7.7 — Ciclo de Vida de la Industria SaaS “Cloud ACCOUNTING” ......ccoiiiiiiiiiiiii e 62
Anexo 7.8 — Segmentacién del Mercado de Programas de Contabilidad ...............cccooooiiiiieiiii e 62
Anexo 7.9 — Participacion de Mercado de la Industria 1aaS: 2015 @l 2016 ...........ovvvveiiiiiiiieieiiieiieieeeeeaeaaeens 63
Anexo 7.10 — Lideres del Mercado en la Industria PaaS: 2017 ... 63
Anexo 8 — Andlisis del Modelo las Cinco Fuerzas de POrter ..........cccoccocirircccemrssccerre e s e e sme e e 64
Anexo 9 — Indicadores y Graficos de las Fuerzas del Macroentorno...........ccccooiccceiemmnnininccccsssse s 65
Anexo 9.1 — Evolucién del IMAE e IPC en la Republica de Panama: 2017 ... 65
Anexo 9.2 — Inversion Directa Extranjera en la Republica de Panama: 2014 al 2016..........cooviieeiiiiiieeeeicieeeee 66
Anexo 9.3 — Actividad de Inversion en FinTech a Nivel Global y América: 2010 al 2017 .......ccovceeeeiiiiieeeiiieeeee 66
Anexo 9.4 — “Cloud Accounting” Tendencias Dominantes en el Futuro de la Contabilidad..............ccc.ccooeii 68
Anexo 9.5 — Conectividad Global y Republica de Panama .............cooiiiiiiiiiii e 69
Anexo 9.6 — Composicion de la Poblacion por Grupos Decenales de Edad: A0 2016 ...........cccvvvveeeeeeeeccciinne, 70
Anexo 9.7 — Uso y Poder de las Redes Sociales en Centroamérica y el Caribe ..........ccccccveeeiiiiieii e 71
Anexo 9.8 — Leyes y Regulaciones sobre los Registros Contables en la Republica de Panama......................... 74
Anexo 10 — Evaluacion y Analisis de la Competencia..........cccceeeimmiiiiccccssccien s snsssscsssee s s s s s sssssssns s e s sssssssmsssssseees 75
Anexo 11 — Bases para Segmentacion de Mercados.........c..coccrriinimmiinimnssss s 77
Anexo 12 - Disefio de Visualizaciéon y Caracteristicas de INNU............cccniiiinninnnccnnrnerr e 79
Anexo 13 — Analisis Organizacional ...........cccccoiiiiiiicccsciieni e sssee e e s s s s s ne e e e ee s s smnn s e e e e e e s s n s nnmnnnnnees 83
ANEXO0 14 — Valores COrporatiVos .......ccccccccrceiiiiiiiiisccssmeiersss s ss s sssmere s s s e s s s s s ssms s e e s e es s s s nmns s e e e eesassamnneeenesessnssnnnnnsnnnnes 84

Anexo 15 — Andlisis Interno: Competencias Distintivas y Ventaja Competitiva..........ccccevvcmriniiinniniicnniniienen 84




-~

INNU Cloud Accounting s
Anexo 16 — Encuesta de Satisfaccion de Clientes para Objetivos de Marketing ........cccccovcmniiiimnrinsieeninsinenen 86
Anexo 17 — Encuesta de Posicionamiento para Objetivos de Marketing ...........ccccviirimniiniicnccnn e, 86
Anexo 18 — Mapa de Posicionamiento DeSeado ........ccccceiiiiiccireceinriiissssssscees s s s s s s sssssss s e s ss s s sssmne s e e s sssssssmnnessnens 86
Anexo 19 — Matriz Integral de Criterios de Segmentacion por Rentabilidad............cccccmiriiciirrcccnnsccceeeecee 87
Anexo 20 — Lista de Actividades y Comunicacion con Clientes ...........ccccccmrimiiiiicsismernssnnsssssssssesessss s sssssssse s 88
Anexo 21 — Cronograma de ACtiVidades......cccccueeiiicciimmiiiiiiissssssscere s e sssssssesse s e s s s s ssmne e e e es s s s s smne e e e sess s snmnnnnnnnes 89
Anexo 22 — Tamaifno de Mercado Y VENtas ... sss s s s e 90

Anexo 23 — Gastos de Marketing .......cccucceriiiiiniiii i ———————— 91




-~
iNNU
INNU Cloud Accounting

Resumen Ejecutivo

La contabilidad se remonta desde tiempos muy antiguos (1494), cuando el hombre se ve forzoso a llevar
registros y controles de sus propiedades dado que su memoria no era suficiente para guardar la informacion
requerida. Hoy en dia, la apariciéon del Internet y la revolucién digital han llegado a nuestras vidas para

cambiar la forma de hacer las cosas, incluyendo la tecnologia de la nube aplicada a la contabilidad.

Segun un estudio realizado por la consultora Gartner, se prevé que entre los afos 2016 al 2020 la industria
de Programa como un Servicio (SaaS) logre un crecimiento anual compuesto de 16%. En el 2017, una
encuesta realizada por KPMG a nivel mundial revelé que un 41% de las companias estan utilizando alguna
tecnologia de “cloud computing” dentro de sus procesos de finanzas y contabilidad; y se espera que en el
afo 2019 un 35% adicional lo adopte. En la Republica de Panama, con base a una encuesta a
microempresarios, un 92% aun no utiliza la tecnologia de “cloud accounting” y un 73% de estos mismos

encuestados estan dispuesto a utilizarla en menos de un afo.

La propuesta de valor de INNU consiste en ofrecer una forma innovadora de automatizar tareas y reducir
a su minima expresion los engorrosos procesos contables. INNU busca lograr que la contabilidad se
convierta en un proceso simple que pueda llegarse a realizar con un sélo desliz del dedo por la pantalla de
un celular. INNU es innovador y hecho exclusivamente para la Republica de Panama ya que sera
creado, homologado e integrado con los requerimientos de la Direccion General de Ingresos (DGI). El
mercado nicho de esta oportunidad de negocio son las microempresas en la Republica de Panama y se

estima un tamafio de mercado de US$21,280,891 al cierre del afio 2017.

Mediante el uso de la tecnologia en la nube y el modelo de SaaS, INNU logra desarrollar economia de
escala e innovacion. Estas representan sus dos fuentes de valor que crean una ventaja competitiva
sostenible de bajo costo y de diferenciaciéon implementadas en un segmento de mercado especifico que lo

convierte en un elemento estratégico.

La industria de “cloud accounting” en la Republica de Panama se encuentra en una fase embriéon que se
expandira rapidamente a la fase de crecimiento una vez el mercado comience a percibir el valor agregado
de esta tecnologia. En el 2017, el retorno sobre capital invertido en el sector de tecnologia y la industria de

“cloud accounting” fue del 20.9% y 23.2%,; respectivamente.

La ejecucion de este proyecto requiere una inversion inicial de US$273,219, y se ha estimado un retorno del

35.1% y una valorizacion del negocio en 7 afios por US$1,264,589.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 1
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I. Oportunidad de Negocio

INNU es un programa de contabilidad basado en la nube, configurado para ofrecer la maxima
funcionalidad en la gestion de informacion financiera a los empresarios de microempresas, mediante un
modelo de pago por suscripcion mensual o anual. INNU se basa en el modelo de negocio de “Programa
como un Servicio” (SaaS), (“Software as a Service”, por sus siglas en inglés), el cual permite a los usuarios

conectarse a aplicaciones instaladas en la nube a través del Internet (Microsoft, 2017). (Anexo 1)

La propuesta de valor de INNU consiste en ofrecer una forma innovadora de automatizar tareas y reducir
a su minima expresion los engorrosos procesos contables. INNU busca lograr que la contabilidad se
convierta en un proceso simple que pueda llegarse a realizar con un solo desliz del dedo por la pantalla de
un celular. INNU es la solucién contable en Panama, para atender las necesidades de los empresarios
de microempresas que aspiran y valoran poder tener acceso diario a su informacién financiera
actualizada de manera facil y sencilla en tiempo real. INNU sera el primer programa de “cloud
accounting” que estara homologado e integrado con los requerimientos de la Direccion General de
Ingresos (DGI) en la Republica de Panama. Esta necesidad fue corroborada a través de investigaciones
de mercado realizadas en Panama que incluyen encuestas, sesiones de “focus group” con emprendedores
de “Startup” del Centro de Innovacién de la Ciudad del Saber y entrevistas a Firmas de Contadores

categorizadas en distintos “Tier” en base a sus ingresos. (Anexo 2)

Segun datos de la encuesta realizada en Panama a empresarios “Millennial” de microempresas; cuya
fecha de nacimiento fue entre 1980 a 1994 y la facturacion de ingresos anual de sus negocios no supera los
US$150,000 (AMPYME, 2017), se puede observar que el 50% utiliza Excel como herramienta para la gestion
contable y financiera de su negocio; 23.2% ha contratado los servicios de una Firma de Contadores los
cuales utilizan programas de contabilidad version “desktop”; 91% utiliza y confia en el almacenamiento de
datos en la nube; 89.9% califica de placentera la experiencia si toda su informacion contable estuviese
totalmente digitalizada; 78.5% no logra tener acceso a su informacion financiera de forma diaria; 66% gasta
anualmente entre US$1,000 a US$2,500 en costos relacionados a la gestion contable y financiera de su
Negocio (incluye aquellos que utilizan Excel — ver anexo 2.4: Tabla de Costos Comparativos); 64.2% desconoce sobre
la existencia de la tecnologia de contabilidad en la nube; y por ultimo, un 75% no conoce en el mercado local

e internacional ninguna marca de “cloud accounting”. (Anexo 2.1y 2.4)

En el mundo de los negocios, los “Millennials” son empresarios ambiciosos, confiados y amigables con la
tecnologia (Bill.com, 2017). En el 2016, el 48% de la poblacion existente en la Republica de Panama se
concentra en un rango de 10 a 39 afios de edad (INEC, 2016), por consiguiente, se puede inferir que el futuro

de la generacion de empresarios seran los “Millennials”.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 2
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A nivel internacional en paises como Estados Unidos y Nueva Zelanda, existen estos tipos de soluciones
financieras tecnolodgicas (FinTech) y cada vez mas crece el nicho de usuarios que estan reemplazando las
hojas de calculo en Excel por sistemas contables y de gestion empresarial en la nube (KPMG, 2017). El estudio
“Millennial Business Owner-Accounting Firm Survey Special Report” (Bill.com, 2017), resalta las siguientes
tendencias de ésta generacion: 84% (89% en Panama®) utilizan herramientas tecnoldgicas por medio de
referencias de amigos o familiares (marketing de “boca a boca”); 78% (84% en Panama*) consideran que
“no utilizar mas papel fisico” es la regla de oro; y un 56% (73% en Panama*) prefieren un contador que utilice
sé6lo tecnologia basada en la nube. Estos datos validan la factibilidad de una oportunidad para innovar
localmente en un ambito de tendencia global con alto potencial de crecimiento dentro de la cultura
“millennial” empresarial; ademas, segun los resultados de la encuesta, se puede inferir que en la Republica
de Panama el uso de programas contables en la nube es muy bajo y se desconoce sobre su existencia y

beneficios. (*Datos de Panama - anexo 2.1)

En el 2009, el 82.7% de un total de 60,444 empresas registradas en la Republica de Panama son
microempresas (INEC, 2013). Con base a una proyeccion de crecimiento del 4.7% sobre las microempresas
hasta el afio 2017 y que sdlo considera aquellas destinadas a la actividad econdmica de restaurantes, venta
de autos usados y otras actividades de servicio, se obtendria un universo total de 52,576 microempresas
(anexo 3 y anexo 4). Segun datos de la encuesta a microempresas (anexo 2.1), se conoce que 23.2% prefieren
tercerizar estos servicios con Firmas de Contadores, 73.2% estan dispuestas a utilizar una plataforma de
“cloud accounting” en un periodo menor de un afio; y gastan anualmente en promedio US$1,750 anuales en
costos relacionados a la gestion contable y financiera de su negocio (anexo 2.4). Al aplicar estos datos como
factores decisivos al universo de microempresas, se estima un tamano de mercado total por

US$21,280,891 para esta oportunidad de negocio con base a 29,557 microempresas. (Anexo 2.1, 4y 10)

El equipo emprendedor de este proyecto cuenta con capacidades y habilidades importantes tales como: (i)
amplio conocimiento y experiencia laboral en la industria de servicios financieros y contables para
pequefas y medianas empresas; (i) capacidad y experiencia en la aplicacion de proyectos de
emprendimiento; (iii) formacion académica y profesional en &reas de contabilidad, finanzas,
administracion de empresa, ingenieria industrial e inteligencia de negocios; (iv) red de contactos con
microempresarios, miembros de grupos de emprendimiento, gremios relacionados al sector empresarial,

contadores y el movimiento “FinTech” en Panama (anexo 5).

Las fortalezas de este proyecto como un concepto unico e innovador en el mercado local, los asociados
claves identificados, las capacidades de sus gestores, y los resultados de las investigaciones de mercado
realizadas, permitiran al lector comprender cada uno de los elementos que conforma esta oportunidad de

negocio y profundizar sobre su estrategia de escalamiento.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 3
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Il. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

[I.1 Industria

Este capitulo profundiza en la competitividad y rentabilidad del sector y la industria en la cual se
desenvuelve INNU y sus objetivos son vislumbrar sus tendencias y perspectivas a futuro para
comprender e identificar las amenazas y oportunidades que puede confrontar. El analisis se basa en
tendencias a nivel mundial, y sélo hace referencia a datos especificos de la Republica de Panama en caso

de haber algun tipo de fuente primaria o secundaria valida.

I1.1.1 Sector e Industria

INNU atiende las necesidades de los empresarios de microempresas que aspiran y valoran poder tener
acceso, diario, a su informacion financiera actualizada de manera facil y sencilla en tiempo real; por ende,
se desempeiia, especificamente, en el sector del “cloud computing” dentro de la industria de
Programas de Contabilidad bajo el modelo de Programa como un Servicio (SaaS) dirigido al segmento
de mercado de microempresas (anexo 6). Tal como se indica en el capitulo | de este informe, actualmente,

éste segmento de mercado en Panama en su mayoria utiliza programas de contabilidad “desktop” o Excel.

“Cloud computing” es un modelo de negocio que ofrece servicios de tecnologia a través del Internet (Cloud
Computing America, S. A., 2009) (anexo 6). Se espera que el tamafo de mercado en este sector alcance los
US$411 mil millones en el 2020, lo cual representa un sélido crecimiento a nivel global del 90.8% en
comparacion al afio 2016 (Gartner, 2017) (anexo 7.1). Las inversiones de capital de trabajo en este sector
alcanzaron los US$70 mil millones en el 2016; incrementando un 250% en relacion al 2011 (BoYee Au-Yeung,
2017) (anexo 7.2). Este sector que relaciona diversas industrias (anexo 6), sSe encuentra en una etapa de auge
dentro del ciclo de vida en la industria general de Tecnologia de Informacion (anexo 7.3), ya que el
mercado esta creciendo rapidamente y cada vez mas se incorporan nuevos competidores. En el 2017, una
encuesta realizada a nivel mundial revel6 que un 41% del total de compaiias encuestadas estan utilizando
alguna tecnologia de “cloud computing” dentro de sus procesos de finanzas y contabilidad; y se espera que
en el ano 2019 un 35% adicional lo adopte (KPMG, 2017). (Anexo 7.4)

El crecimiento de la industria SaaS ha captado el interés de los inversionistas en general, debido a que se
prevé que entre los afos 2016 al 2020 logre un crecimiento anual compuesto de 15.65%, y un tamafo
de mercado de US$99 mil millones (Gartner, 2017) (anexo 7.5 y anexo 7.1). Inversionistas de capital riesgo,
crecimiento, privado, administradores de activos, etc., que estan familiarizados con la industria y comprenden
su potencial crecimiento estan realizando aportes de capital importantes a las “startups” de esta industria

en auge (KPMG, 2017). (Anexo 7.3)

Pablo Sanchez / Silvio Vega 4
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Simultaneamente, se espera que el uso de programas version “desktop” disminuira a medida que los usuarios
experimenten los diversos beneficios de utilizar programas bajo el modelo SaaS. Una investigacion de
mercado, realizada a nivel mundial, sefala que el costo de utilizar programas version “desktop” puede

ser hasta el doble del costo de utilizar un programa Saa$S (TSR, 2017). (Anexo 7.6 y anexo 2.4)

A pesar que el sector de “cloud computing” y la industria general de SaaS se encuentran en etapa de auge,
la industria global de SaaS en el segmento “cloud accounting”, estd aun en etapa de crecimiento, ya
que la demanda se esta expandiendo a nivel mundial y aun los potenciales usuarios se estan familiarizando
con éste nuevo producto (anexo 7.7). Se espera que el tamafio de mercado global de programas de
contabilidad crezca US$4 mil millones a una tasa compuesta anual del 6% entre los afios 2017 al 2021; y
actualmente, la industria global de programas de contabilidad segmentado en soluciones en la nube y
version “desktop”, es de 39% y 61%; respectivamente (anexo 7.8) (Technavio, 2017). Xero, una de las principales
compandias lider a nivel mundial en los servicios de “cloud accounting” con mas de 1,000,000 de suscriptores,
estima que un 85% de las microempresas en Norteamérica atiin no ha migrado a esta nueva tecnologia
(Xero, 2017). En la Republica de Panama, segun la encuesta a microempresarios, un 92% aun no utiliza la
tecnologia de “cloud accounting” en sus negocios y un 73% de estos mismos encuestados estan dispuesto

a utilizarla en menos de un afo. (Anexo 2.1)

I1.1.2 Referentes dentro del Sector de “Cloud Computing” e Industria de “SaaS”

La mayoria de los participantes en la industria general de “cloud computing” son pequefas y medianas
empresas. Existen cerca de 200 companias reconocidas, y las grandes como Amazon, IBM, Oracle y
Microsoft tienen sus empresas fraccionada en multiples divisiones que ofrecen diferentes servicios de “cloud
computing”. Por ejemplo, Microsoft tiene tres divisiones Microsoft Azure (laaS), Azure Web Services (PaaS)
y Microsoft 365 (SaaS); y Amazon, tiene su division Amazon Web Services (laaS), la cual obtuvo una

ganancia de US$99 millones durante su primer afio de operacion en el 2006 (KPMG, 2017).

Los tres principales referentes en la industria de SaaS atienden diferentes mercados o segmentos: Salesforce
(Gestion de Relaciones con Clientes); Workday (Recursos Humano); y ServiceNow (Tecnologia de
informacién). Hoy en dia, el lider en toda la industria es Salesforce, con una capitalizacion bursatil de
US$69 mil millones. En el caso de Workday y ServiceNow, sus capitalizaciones de mercado ascienden a los
US$22 mil millones y US$20 mil millones; respectivamente (TSR, 2017). En la actualidad, existen mas de 50
compaiias en la industria SaaS que cotizan en alguna bolsa de valores reconocida internacionalmente
que representan mas de US$225 mil millones en capitalizacion bursatil y la tasa promedio de crecimiento

en ingresos y margen bruto es del 17% y 73%,; respectivamente (KPMG, 2017).
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El mayor énfasis que hacen los inversionistas sobre estas compafias es su capacidad de crecimiento en
ingresos y retenciéon de clientes (KPMG, 2017). En el listado de las 25 primeras compafiias publicas a nivel
mundial en base a su capitalizacion de mercado, se observan sélo dos compafiias (Xero e Intuit) de “cloud
accounting” para pequenos y medianos negocios a nivel internacional, los cuales a su vez serian
competidores directos para INNU (TSR, 2017). En la seccion I1.3 y I1.4 de este informe, se analiza a profundidad

a los competidores y actores claves de la industria de SaaS en el segmento “cloud accounting”.

11.1.3 Analisis Competitivo — Cinco Fuerzas de Porter: Industria “SaaS Cloud Accounting”

En base al andlisis realizado a la industria de “SaaS — cloud accounting” aplicando el modelo de las cinco
fuerzas que dan forma a la competencia de una industria, se percibe que las fuerzas mas competitivas que
pueden afectar la rentabilidad en esta industria son la rivalidad entre las empresas establecidas y el

poder de negociacién de los proveedores. (Anexo 8)

o Riesgo de ingresos de competidores potenciales (medio - bajo): al ser una industria en pleno
crecimiento pudiera despertarse un interés por parte de compafias lideres en otras industrias del sector
del “cloud computing” en decidir entrar y crear su propio producto SaaS “cloud accounting”, ya que pueden
apalancarse de sus capacidades existentes como recursos financieros, capital humano e infraestructura.
Por ejemplo, Google (industria de PaaS) y Amazon (industria de laaS) pudieran ser nuevos
competidores potenciales, ya que se caracterizan por aplicar la “innovacioén estratégica” (Trimble, 2004).
Sin embargo, estos nuevos competidores tendran que enfrentar barreras de entrada altas como la
dificultad que tendran los usuarios para cambiarse, es decir el costo de capacitacién y la pérdida de
informacion histérica para una microempresa serian elevados. Adicionalmente, existen las restricciones
gubernamentales, en el caso de la Republica de Panama exigen que todo sistema de contabilidad esté

avalado por la Direccion General de Ingresos de conformidad con lo indicado por la Ley (DGI, 1998).

« Rivalidad entre las empresas establecidas (medio — alto): esta industria fragmentada enfrenta una
intensa competencia proveniente de entidades establecidas y emergentes; las estrategias mas comunes
son el desarrollo e investigacion superior, disminucion de precio y la inversion en mayores recursos
técnicos y de marketing (Intuit, 2017). Este tipo de estrategias utilizadas por los competidores pueden
afectar negativamente la rentabilidad de la industria. Un factor determinante que alivia un poco esta
intensidad es el crecimiento real de la demanda a nivel mundial; se estima que el total de mercado
dirigible a nivel mundial son casi 800 millones de pequefas y medianas empresas (Intuit, 2017). Entre
los anos 2013 al 2017, la tasa de usuarios de “cloud accounting” y version “desktop” de Intuit, Inc. fue de

un incremento del 12% y un decrecimiento del 4%; respectivamente (Intuit, 2017).
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Adicionalmente, en la Republica de Panama, no se ha identificado algun producto de “cloud
accounting” creado a nivel local, sin embargo, a pesar que las empresas existentes a nivel
internacional pueden ofrecer su producto en el ambito local, ninguna cuenta con la propuesta de
valor de INNU de ser un “cloud accounting” homologado e integrado con el sistema de la DGI. Por
ultimo, las barreras de salida se consideran bajo, al ser una “Startup” de tecnologia no se requiere de
activos fijos tangibles especializados que dificulten su venta, no existen compromisos a largo plazo como
emisiones de deuda o financiamientos recibidos, o altos costo de liquidacién de personal por el cese de

operaciones.

e Poder de negociacion de los compradores (bajo): el principal grupo de compradores en esta industria
son los pequefios y medianos negocios. En el ambito local éstas representan mas del 96% del total de
empresas existentes (anexo 4) y al estar fragmentado carecen de capacidad para negociar, colectivamente,
precios mas bajos. Sin embargo, los participantes del lado de la oferta en esta industria deben considerar
que estos compradores son sensibles al precio y calidad (BoYee Au-Yeung, 2017), por lo cual una estrategia
de aumentar precios no seria conveniente. Un aspecto positivo y relevante que disminuye esta fuerza,
son los resultados obtenidos en la encuesta a microempresarios, en donde un 73.2% de los
microempresarios estan dispuesto a utilizar en menos de un afio la tecnologia de contabilidad en la nube

y dejar de utilizar otras herramientas como el Excel. (Anexo 2)

o Poder de negociacion de los proveedores (alto): en adicion del capital humano, los costos de
infraestructura y plataforma son los principales insumos que requieren las compafias dentro de esta
industria, ya que representan un 15% del total de sus gastos operativos (Xero, 2017). Durante el 2016, la
industria global de infraestructura en la nube esta concentrada en seis participantes que tienen el 59.8%
de la participacion de mercado (anexo 7.9) (Gartner, 2017). Esto lo convierte en un cuasi-monopolio en
comparacion a la industria general de SaaS que esta mas fragmentada, por ende, el poder que puede
tener el comprador sobre éstos es casi nulo y tratar de ingresar a la industria de infraestructura conlleva
una alta inversion en costos de capital (BoYee Au-Yeung, 2017). Adicionalmente, no existe un sustituto para

este tipo de insumo y para el proveedor de infraestructura le es mas facil ingresar a la industria SaaS.

o Productos sustitutos (bajo): el "cloud accounting" es un producto disruptivo, por lo cual los sustitutos
serian las herramientas utilizadas actualmente, tales como Excel y programas de contabilidad versién
"desktop", o contratar los servicios externos de un contador independiente (anexo 2). Estos productos
tienen desventajas en comparacion a los diversos beneficios del “cloud accounting” y valorados por los
potenciales clientes tales como el acceso en tiempo real a la informacién financiera actualizada y los

ahorros en costos que se generan a nivel de infraestructura y licencias de uso. (Anexo 2.4 y anexo 12)
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El indicador adecuado para medir la rentabilidad de una industria es el retorno sobre capital invertido (ROIC,
por sus siglas en inglés). El ROIC promedio entre los afios 1992 al 2006, en la industria de “Software” fue
del 37.6% (Porter, Michael E., 2008), y en el afo 2017 el sector de tecnologia obtuvo un ROIC de 20.9% (Market,
Csl, 2017). Intuit Inc., lider en el mercado de Estados Unidos en “cloud accounting” presenta un ROIC

promedio entre los afios 2007 al 2017 de 23.2% (Intuit, 2017).

En conclusién, el analisis competitivo destella una industria del “cloud accounting” atractiva para ser
participe de ella y rentable en el largo plazo. Sibien es cierto que este atractivo, segun Porter, puede ser
afectado por la fuerte amenaza de rivalidad de competencia a nivel mundial, talvez este panorama no seria
el mismo en el ambito local, ya que esta oportunidad de negocio se centra en ofrecer un programa de
“cloud accounting” a un mercado virgen como lo es la Republica de Panama. Segun las
investigaciones de mercado se observa una tendencia de uso nulo y desconocimiento de marca por parte de
las microempresas sobre los programas existentes de “cloud accounting”. Ademas, estos programas no

cuentan con la funcionalidad de estar homologado e integrado con los requerimientos de la DGI. (Anexo 2)

II.1.4 Fuerzas Cambiantes del Macroentorno: Industria “ SaaS Cloud Accounting”

e Fuerzas macroeconomicas: la Republica de Panama ha sido una de las economias de mas rapido
crecimiento en todo el mundo. El crecimiento promedio anual de 7.2%, entre los afios 2001 y 2013, fue
mas del doble en comparacion al promedio de la region. Para el afio 2018, el pronéstico de crecimiento
es de 5.4%, el mas alto de Latinoamérica (Banco Mundial, 2017). El indice de Precio al Consumidor
(IPC) a noviembre 2017, crecié en 0.9% en comparacion al mismo periodo del 2016, lo cual respalda que
el pais no vive un entorno inflacionario que desestabilizaria la economia o haga imposible predecir con
alguna exactitud el valor real de los rendimientos que se pueden obtener de un proyecto con cinco afios
de antelacion (INEC, 2017) (Jones, 2011). (Anexo 9.1)

e Fuerzas globales: la Inversion Directa Extranjera (IDE) totalizé US$315 millones durante el primer
trimestre del 2017, incrementando un 10.7% en comparacién al ano 2016, actualmente, Panama lidera la
captacion de capitales en la regién y tiene el mejor indicador IDE per capita de Latinoamérica (INEC, 2017)
(anexo 9.2). A nivel mundial, el movimiento revolucionario “FinTech” ha despertado el interés general de
los inversionistas de capital angel con una recaudacion de fondos a septiembre del 2017 por US$8 mil
millones (H2 Ventures & KPMG, 2017) (anexo 9.3). En Panama este movimiento ha sido aceptado y el Ministerio
de Economia y Finanzas comunico que se espera crear en el corto plazo una incubadora de empresas de
tecnologia “FinTech” y promover la plataforma de la Ciudad del Saber para atraer a empresas asentadas
que hacen este tipo de desarrollo para que apoyen en la inversion de fondos (Gonzalez, 2017). Estos factores

externos son positivos para INNU en cuanto a sus oportunidades de desarrollo y crecimiento.
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Fuerzas tecnoldgicas: la digitalizacion crea un sin nUmero de oportunidades para la creacion de valor
y esta transformando industrias en su totalidad al volver obsoletos los productos y servicios existentes
de la noche a la manana (WEF, 2016). Las soluciones en la nube es una de las cinco tendencias dominante
en la transformacion del futuro de la contabilidad (KPMG, 2017); hoy por hoy, en el Reino Unido un 37% de
las microempresas estan utilizando la tecnologia de “cloud accounting” (FSB UK, 2016), debido a la
increible lista de beneficios que ofrece para la gestidn financiera, tales como acceso instantaneo desde
cualquier dispositivo moévil, ahorro en costos operativos, sitio de colaboracion, etc. Los resultados de las
investigaciones de mercado a microempresas indican que un 92% aun no utiliza la tecnologia de “cloud
accounting” en sus negocios y un 73% de estos mismos encuestados estan dispuesto a utilizarla en menos
de un afo (anexo 2.1). En el 2016, Xero incrementd en un 50% su base de microempresas suscritas a su
programa de “cloud accounting” (Xero, 2016) (anexo 9.4). Adicionalmente, en la Republica de Panama, la
conectividad mévil de celular e Internet sigue expandiendo su cobertura territorial con un 95% y 62%;

respectivamente entre los afios 2010 al 2016. (ASEP, 2016). (Anexo 9.5)

Fuerzas demograficas y sociales: en el 2016, el 48% de la poblacién existente en la Republica de
Panama se concentra en un rango de 10 hasta los 39 anos de edad; por tal razon, los “Millennials” son el
futuro de la generacion de empresarios (INEC, 2016) (anexo 9.6). La revolucion tecnoldégica que se vive,
actualmente, en Centroamérica permite hablar de una sociedad digital donde el uso de Redes Sociales
es cosa del dia a dia. Segun un estudio del 2016, el grupo mas importante de usuarios conectados a
la red en la region de Centroamérica corresponde a individuos de entre 21 a los 40 afios de edad; 88.3%
utiliza las redes sociales como fuente de informacion; Facebook con un 91% lidera la red social con mayor
cantidad de usuarios; Android con 82.2% es el principal sistema operativo movil; y un 45% de los usuarios

afirman haber realizado una compra “online” en los ultimos 30 dias (iLifebelt, 2016). (Anexo 9.7)

Fuerzas politicas y legales: En la Republica de Panama, existen varias leyes que pudieran aumentar
las barreras de entrada a los programas existentes de “cloud accounting” a nivel mundial. A pesar, que
la tecnologia permite que sean utilizadas, no necesariamente esto esté en cumplimiento con la Ley (Anexo
9.8). Por ejemplo, el uso de sistemas de registros de contabilidad por medios tecnoldégicos debe ser
avalado por un Contador Publico Autorizado Panamenio, de conformidad con la Resolucién No. 201-909
de 1996 expedida por la Direccion General de Ingresos (Baker Tilly Panama, 2015). Al ser considerado
un intangible bajo derecho de uso o suscripcién a un programa, INNU estara exento del pago de ITBMS

en Panama (DGl 2017).
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II.2 Resumen de Oportunidades y Amenazas ldentificadas para el Mercado de Panaméa

Gran numero de microempresas existentes Desconocimiento del “cloud accounting” por el mercado

El mercado desconoce a los lideres de la industria Introduccién de nuevos entrantes a la industria (Amazon)
Falta de productos sustitutos Guerra de precios con los competidores globales

Bajo poder negociacién por parte de los compradores Introduccion de los competidores globales al mercado local
Industria con alto nivel de rentabilidad Poder de la tecnologia sobre barreras legales

Economia de mayor crecimiento en la region Poder de negociacién de los proveedores de infraestructura
Establecimiento de la incubadora FinTech Poder de la tecnologia sobre barreras legales

El uso de “cloud accounting” es una tendencia global
Panama es un mercado virgen del “cloud accounting”
Alta penetracién y cobertura del Internet

Poblacién relativamente joven “Millennials”

Alto uso de las redes sociales en todo Centroamérica
Leyes a favor de los registros contables

Tabla 1: Oportunidades y Amenazas. Fuente: Elaboracién Propia.

II.3 Andlisis de la Competencia

Existes dos tipos de competencia; la directa y la indirecta (Balanko, 2007). Los competidores directos son
las compadias lideres a nivel mundial en programas de “cloud accounting” dirigido a microempresas como
QuickBooks Online, Xero, y ZohoBooks (Gartner, 2017) (anexo 10). Los competidores indirectos son los
lideres a nivel mundial en programas de contabilidad “desktop” dirigido a microempresas como Sage 50 y
QuickBooksPro (Intuit, 2017), y los contadores publicos independientes o Firmas de Contadores Publicos, ya
que satisfacen la necesidad de una microempresa que prefiera tercerizar su contabilidad; segun datos de la

encuesta realizada un 23.2% de las microempresas ha tercerizado estos servicios. (Anexo 2.1)

En el 2017, Gartner publicé un estudio sobre los mejores programas de contabilidad a nivel mundial para
microempresas. El informe incluye un mapa de posicionamiento que evalla, principalmente, la capacidad
y valor de cada programa, ubicandolos en los cuadrantes de “Leader” (productos fuertes en el mercado y
considerado de alto valor); “Master” (productos especializados en alguna funcionalidad especifica);
“Pacesetter” (fuerte en capacidad, pero no en valor agregado); y “Contenders” (especializado en
capacidades especificas con un precio mas alto). Los atributos evaluados en el eje de Capacidad son
funcionalidad, facil uso, soporte al cliente; y los atributos evaluados en el eje de Valor son satisfaccion,
valor en funcioén de precio, superioridad sobre otro producto lider, experiencia en el uso, nimeros de
comentarios por usuarios, y busquedas en Google. Con base a una puntuacion del 1 al 5, Xero,

QuickBooks Online y ZohoBooks fueron los programas de “cloud accounting” mejor evaluados. (Anexo 10)

En la Republica de Panama, no se ha identificado algun producto de “cloud accounting” creado a nivel
local. Segun datos de la investigacion de mercado, so6lo 2 de los 60 encuestados sefalaron utilizar los
programas de “cloud accounting” (QuickBooks Online y ZohoBooks) (anexo 2.1). A pesar que pueden ser

descargados y utilizados en la Republica de Panama, los mismos no son aun marcas con fuerte presencia

Pablo Sanchez / Silvio Vega 10



P
iNNU
INNU Cloud Accounting

en el mercado local y en sus reportes anuales no identifican a la Republica de Panama como un mercado
objetivo (Intuit, 2017) (Xero, 2017) (ZohoBooks, 2017) (anexo 10). En adicidn, las fuerzas legales del entorno
senaladas en la seccién anterior les ocasionaria una desventaja competitiva, y ninguno de estos programas
cuenta con la propuesta de valor de INNU de ser un programa de “cloud accounting” homologado e integrado
con los requerimientos de la DGI (Ver tabla 2). La debilidad que tienen los competidores indirectos es que no
ofrecen los valores agregados de la tecnologia del “cloud accounting” a sus usuarios, tales como: ahorro de
costos, tiempo, actualizacion inmediata de la informacion, acceso remoto desde cualquier dispositivo movil,

entre otros. (Anexo 2.3, anexo 2.4 y anexo 12)

-
bt AT, W 1
@ Slicdooks A & alegra iNNU
ooks
Estados Unidos Nueva Zelanda Estados Unidos Colombia Panama
Global Global Global Global Panami y Centroamérica
Si i 5i i
Si No No i
No No No i
Pequefias y medianas empresas uefas y medianas empresas | Pequefias y medianas empresas | Pequefias y medianas empresas | Pequefias y medianas empresas
4,300,000 1,035,000 2,700,000 100,000 -
Alta Alta Medio Medio
Media Nula Baja Nula
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US$15 hasta US$50 US$9.00 hasta USSTO0 US$9.00 hasta US$29 US$25.00 hasta US$T5
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Si Si No Si
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**lafomacke obenids de Lis inveingaciones de mercadn selaludas en el anewn 1
*#* Andlinis peopic y uso de b herramsenta para prodar sus fancionalidades.

Tabla 2: Analisis Comparativo de la Competencia. Fuente: Elaboracién Propia.

Il.4 Actores Claves

11.4.1 Clientes

La Autoridad de la Micro, Pequefia y Mediana empresa de Panama, clasifica o segmenta a las entidades en
base a su facturacion de ingresos anuales: Microempresas (hasta US$150,000); Pequefia-empresa (de
US$150,001 hasta US$1,000,000); y Mediana-empresa (de US$1,000,001 hasta US$2,500,000) (AMPYME,
2017). El mercado nicho de esta oportunidad de negocio son las microempresas en la Republica de
Panama, debido a que la propuesta de valor, canales de distribucién y las relaciones con los clientes se
adaptan a los requisitos especificos de esta fraccion del mercado total de la micro, pequefia y mediana
empresa que requieren un sistema para la gestién contable y financiera de sus negocios (Osterwalder & Pigneur,
2011). En la Republica de Panama, en el ano 2009, las microempresas representan un 82.7% del total de

empresas registradas (INEC, 2013). (Anexo 3)

De acuerdo a las encuestas y “focus group” realizados a los potenciales clientes o usuarios, se puede
corroborar que un 91% confia en la tecnologia de guardar informacion en la “nube”; 73% esta dispuesto a
utilizar “cloud accounting” en un periodo menor de doce meses; 90% califica de placentera la experiencia si

toda su informacion contable estuviese totalmente digitalizada; 89% utilizan herramientas tecnoldgicas por
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medio de referencias de amigos o familiares (marketing de “boca a boca”); 84% consideran que “no utilizar
mas papel fisico” es la regla de oro; 73% prefieren un contador que utilice sélo tecnologia basada en la nube;
y US$1,750 anuales es su disposicidon a pagar en costos relacionados a la gestion contable y financiera de
su negocio. Adicionalmente, los resultados de las encuestas indican que son el segmento de mercado que
encontraran mayor funcionalidad y valor agregado a INNU, ya que se adapta a sus caracteristicas de bajo

volumen de transacciones y simplicidad de sus operaciones. (Anexo 2.1)

La necesidad y el problema que INNU atiende es la misma para todo tipo de microempresa; sin embargo, se
considera que la misma difiere ligeramente entre cada uno de ellas. Por tal razén, se ha segmentado los
potenciales clientes por tipo de negocio y principal necesidad identificada para cada uno: “startups”
(administracion de flujo de dinero e inversion), “freelancers” (administracion de gastos e ingresos
impositivos al fisco), e-commerce (administracion de inventario), pequefios negocios (visualizacion de la
salud financiera del negocio) y Contadores Publicos (programa contable para el manejo de las cuentas de
sus clientes). A su vez, los mismos pueden ser segmentados en base al modelo de suscripcién (“On-
demand”: plan Basico, Estandar, Premium y Partner CPA) (Anexo 11 y anexo 19). Las variables de
segmentacién analizadas para identificar el mercado empresarial meta fueron de tipo demograficas (sector,
tamafo de la empresa); operativas (tecnologia); enfoques de compra (politicas y criterios de compra);
situacional (aplicacién especifica); y personales (similitud comprador-vendedor). Los resultados de estas

y otras variables se presentan con mayor profundidad en el anexo 11.

[1.4.2 Embajadores de marca

Actualmente, la referencia de boca a boca es fundamental en los “millennials”. El 87% de los encuestados,
pertenecientes a esta generacién, sefiala que la fuente que utilizan al momento de buscar un programa
contable proviene de referencias de amigos, familiares y/o colegas. Por esta razoén, los actores llamados a
ser agentes de influencia o embajadores de marca son las “Startups” en Panama, las cuales tienen mayor
alcance y redes de contacto entre diversos grupos de microempresarios. Algunas “Startups” serian
embajadores de marca y otros clientes. He aqui donde las redes de contactos que tienen los gestores de
esta oportunidad de negocio con grupos de emprendimiento, gremios relacionados al sector empresarial,

contadores y el movimiento “FinTech” en Panama adquieren relevancia. (Anexo 5)

11.4.3 Asociados Claves

INNU, facilitara las funcionalidades necesarias que todo Contador Publico requiere como programa
contable para el manejo de las cuentas de sus clientes. Estos actores identificados inicialmente como
competidores, pasan a ser clientes potenciales, ya que se beneficiaran al ser mas eficiente, incrementar
sus ingresos y crecer su portafolio de clientes, ya que estaran visibles en el sitio web de INNU dentro del

listado de Asesores Contables y Fiscales del Directorio de INNU (“Marketplace”).
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11.4.4 Proveedores

¢ Infraestructura: infraestructura como servicios (laaS) es una tecnologia informatica inmediata que se
aprovisiona y administra a través de Internet. Estos proveedores ofrecen el servicio de alquiler por la
administracion de servidores fisicos, centro de datos, almacenamiento, copias de seguridad vy
recuperacion. De esta forma una aplicacién SaaS evita el gasto y la complejidad que supone la compra
de estos activos (Microsoft, 2017). Los principales proveedores de infraestructura con base a su
participacién de mercado a nivel global son Amazon Web Services, Microsoft Azure, Alibaba, Google

Cloud Platform y Rackspace (Gartner, 2017). (Anexo 7.9)

e Plataforma: plataforma como servicio (PaaS) es un entorno de desarrollo e implementacién completo en
la nube, el cual se accede a través del Internet. Ofrecen los insumos de “middleware”, herramientas de
desarrollo, sistema de administracion de base de datos, etc., los cuales sustenta el ciclo de vida completo
de las aplicaciones web: compilacién, pruebas, implementacién, administracion y actualizacién. La
contratacion de PaaS evita el gasto y la complejidad de compra y administracion de licencias de software,
infraestructura de aplicaciones, herramientas de desarrollo y otros recursos (Microsoft, 2017). El estudio
realizado por G2 Crowd en el 2017, identifica a Amazon Web Services, Azure Web Service, Heroku
(SalesForce) y Red Hat como los principales proveedores de PaaS en base a los atributos de satisfaccion

al cliente y participacion de mercado (G2 Crowd, 2017). (Anexo 7.9)

e Marketing: entre los principales costos estan las implementaciones de estrategias de Marketing
Interactivo, a través de “Search Engine Marketing” (SEM) y Search Engine Optimization (SEO); en donde
los principales proveedores son Google, Yahoo y Bing (SEW, 2018). Segun las investigaciones de mercado
realizadas y el andlisis de las fuerzas del macroentorno demografico y social, los potenciales clientes
utilizan cada vez mas el Internet y sus dispositivos moviles para buscar productos y servicios. Un area de
gran crecimiento en el marketing interactivo son las busquedas pagadas o los anuncios de pago por clic,
que en la actualidad son aproximadamente la mitad de los gastos totales de anuncios online; se estima

que 35% de todas las busquedas son de productos y servicios (Kotler & Keller, 2012).

11.4.5 Gobierno

Este actor es el responsable de la creacién y aplicacién de leyes y regulaciones que tienen un efecto valioso
en la rentabilidad de esta oportunidad de negocio. Tal como se menciona en el analisis de las fuerzas
politicas y legales, en la Republica de Panama existen diversas leyes en favor de los registros contables y
presentacion de declaracién de renta. De igual forma, existen leyes y entes gubernamentales que apoyan e
incentivan el crecimiento de las microempresas, otorgandoles capital semilla, financiamiento de bajo costo y
exoneracion de impuesto sobre la renta durante sus dos primeros anos de operacion (esto no lo exime de

presentar su declaracion de renta correspondiente al primer y segundo afio de operacion). (AMPYME, 2017)
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lll. Descripciéon de la Empresa y Propuesta de Valor

[11.1 Modelo de Negocio - Canvas

CLIENTES

Microempresas en la Repiblica de Panamd,
cuya facturacién anual de ingresos no supera

ASOCIADOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES RELACION CLIENTES
* Comunicativo (CRM) “online” 24/7 para
sugerencias del app y soporte técnico,

* Proveedores de infraestructura (1aas) y + Gestidn de la plataforma, desarrolio y PROPUESTA DE VALOR
plataforma (Paas). mantenimiento del "software”, aplicacidn

mévil y sitia web, “Cloud Accounting Software” hecho los US5150,000.
« Red de Contadores Publicos exclusivamente para la Repdblica de = Entrenamiento gratulto a los usuarios a través del
Independientes: asociaciin de « Seguridad paldo de la infor 160 Panamd al ser creado, homologado & sitlo Web, sobre temas d da nicho segan su
1l s Integrada con los requerimientos de la a contabllidad, finanzas e impuestos necesidad:

“coopeticidn”. externa e interna.
Direccidn General de Ingresos (DGI).

* “Startups” (administracién de flujos de
dinero e inversidn).

* INNU Live Community donde los usuarios podrin
intercamblar consejos y hacer preguntas sobre el
uso del programa (difusidn dirigida).

* DGl: alianza estratégica para integrar * Investigacidn y desarrollo de products ¢
‘ambos sistemas y facilitar a los usuarios inteligencia de negocio.
|a entrega oportuna de rentas e
(! de

* Genera las declaraciones de
impuesto de la DGI de forma 2
+ Ditusién/ “Branding®. artambtics. * “Freelancers” (administracién de gastos ¢

Ingresas Impasitivos al fisco).

* Fidelizacién: incentivos de referidos y 30 dias de
suscripeidn gratuita. e’

= Ahorros hasta el 50% en costos de

* Centro de Innovacién de la Cludad del . porte al cliente
Sab con mu« i bt eephmonsn. Infraestructura en sistemas * “e-commerce” (administracién de
angeles Inversionistas y la Incubadora | contabiles. Inventarios).
FinTech.
* “Market Place” usuarios y red de * Pequefios negocios [visualizacidn de la

asesores CPA: Listado de Asesores CANALES salud financlera del negocia).
Contables y Fiscales del Directorio de

INNU.

* Redes de emprendimiento y
embajadores de marca.

RECURSOS CLAVES

* Recursos finandleros para crecimiento.

Promockin:

* Redes sociales (Facebook e Instagram)

* Marketing de Boca a Boca

* Pidgina web propla y anuncios pagados

+ SEM SEO (Google, Yahoa! y Bing)

* Redes de emprendimiento y embajadores de
marea

* Contadores Piblicos (uso de INNU para
realizar los registros contables de su
propia cartera de clientes).

* 30 dias de uso gratis y sistema de
suscripcidn por uso ["On-Demand").

. 1] experto en i
desarrollo y mantenimiento del “software”,
aplicachin y sitio web.

* Propledad intelectual (Programa INNU).

Distribucién y Venta:
= Descarga App store [Apple y Google)
* Pidgina web propia

* Firma de contadores y contadores
Independientes [“go-to-market”)

* Infraestructura, centro de datos, base de
datos de clientes y sitio web.

FUENTES DE INGRESOS

-l :cuota de por uso del para cada
Planes con page filo mensuales o un sélo pago anual que Incluye 12 meses por el precio de 11 meses.
Todos los planes tienen incluido 30 dias gratis de uso.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Porcentajes en base al total de costos operativos:

TR

+ 2K ¥ plataf de ¥ recursos para el funclonamiento

Estimacidn del mix de ingresos promedia (5 affos):

= Ventas en base al método de pago: 95% mensual / 5% anual

* Ventas en base al plan de uso: Bisico 13% (U559.59 al mes); Estindar 31% (US524.99 al mes);
Premium 54% [US5$49.99 al mes); y Programa Partner CPA 1% (US52.99 al mes)

incluye salarios y otros

El programa Partner CPA consiste en un pago mensual de US$2.99, por cada compahila que el Contador

Piblico Independiente registre en su cartera de clientes para utilizar dentro de INNU. Sus dientes
tendrin &l ¥ de informes. El uso es

ut.lush-n sdlo para el “Partner CPA®.

atras costos di

* 18% Gastos generales, administrativos y otros .

Figura 1: Modelo Canvas. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Osterwalder & Pigneur, 2011).

[11.2 Propuesta de Valor y Aspectos Distintivos de INNU
INNU es innovador y hecho exclusivamente para la Republica de Panama ya que sera creado,
homologado e integrado con los requerimientos de la Direccion General de Ingresos (DGI), lo cual

facilitara la preparacién y presentacion de los formularios de impuesto generandolos automaticamente para

luego ser importado al sistema de la DGI. (Anexo 12)

ASPECTOS DISTINTIVOS DE INNU VS PROGRAMAS DESKTOP Y EXCEL

CARACTERISTICAS FUNCION

Servicio “On-demand” Acceso gratis por 30 dias y luego se paga so6lo por lo que se usa (tarifas mensuales y anuales)
por empresa, el acceso a usuarios es ilimitado sin ningun costo adicional (no requiere licencia).

Facturacion Crea, envia y administra las facturas electrénica
Gastos Utiliza “Optical Character Recognition” para tomar foto de los recibos y extraer sus datos
Inventarios Control de la mercancia por entradas y salidas
Bancos Controla y concilia las cuentas bancarias de forma automatica y recibe “Banks Feeds”
Colaboracion - “Market Place” = Comparte la informacién financiera de manera digital con los asesores contables independientes
Impuestos Genera de forma automética los formularios fiscales para la declaracién de impuestos
Relacion con clientes Brinda soporte y guia sobre el uso eficiente del programa por parte de los desarrolladores
Andlisis de datos Visualizacion de reportes analiticos financieros

Tabla 3: Aspectos Distintivos de INNU. Fuente: Elaboracién Propia.
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[11.3 Descripcion de la Empresa

INNU sera un startup de tecnologia, constituida como Sociedad Anénima, en donde su principal actividad de
negocios sera desarrollar un programa de contabilidad basado en la nube para microempresas, enfocandose
en un mercado pequefo y no del interés u objetivos de los competidores a nivel global. Su estructura
organizacional sera simple en el corto plazo (1 a 2 afios) la cual no tiene categorias funcionales, ya que es
la mas adecuada para una compafiia de emprendedores que operan en un nicho de mercado pequefio. En
el mediano plazo (3 a 4 afos) se espera llegar a una estructura funcional que cuente con especialistas en

los cargos empresariales importantes (Wheelen & Hunger, 2007). (Anexo 13)

Mision: “Ayudar a impulsar el crecimiento de las microempresas de la Republica de Panama,
ahorrandoles tiempo valioso en la gestion contable y financiera de sus negocios por medio de nuestro
programa de contabilidad en la nube, y asi ayudarles a enfocarse en lo que realmente importa en sus

negocios, conectandolos con los nimeros correctos desde cualquier dispositivo mévil en todo momento”.

e Vision: “Expandir y llevar nuestra experiencia y conocimiento a otros mercados dentro de la region de
Centroamérica, siendo los lideres del mercado en soluciones de programas de contabilidad en nube para

microempresas en la Republica de Panama”.

e Cultura Corporativa: en INNU vamos a ser desde el dia UNO: Transparentes; Profesionales e integros;

Comprometidos y Agradecidos; Apasionados y Creativos; y Colaborativos. (Anexo 14)

e Objetivo: “Crecer en los préximos cinco afios con una participacion del 5% en el mercado de soluciones

en programas de contabilidad en la nube para microempresas en la Republica de Panam@”.

lll.4 Analisis Interno: Competencias Distintivas y Ventaja Competitiva

Los resultados del analisis externo en el capitulo Il, tales como la influencia de la generacién digital, la
evolucion de las redes sociales como fuente informativa, el mercado “virgen” de microempresas en la
Republica de Panama en el uso de “cloud accounting”, entre otros, revelan importantes oportunidades para
impulsar el crecimiento de INNU. EI potencial de INNU se basa en la oportunidad de poder acaparar el
mercado de microempresas en la Republica de Panama que utilizan Excel o programas contables version
“desktop” para la gestion contable y financiera de sus negocios, apoyandose de sus asociados claves como

las Firmas de Contadores o Contadores Independientes en la Republica de Panama.
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Producto innovador y confiable, hecho exclusivamente para la
Republica de Panama ya que sera creado, homologado e integrado con
los requerimientos de la Direccion General de Ingresos (DGI).
Competitividad de precio (ni muy alto y ni muy bajo) en relacién a la
competencia y condiciones de pago (mensual o anual), combinado con
el conocimiento y capacidad en "Marketing", Finanzas y Administracion
de Negocios por parte de los gestores de INNU.

Cobertura y alcance del producto destinado a una plaza o mercado
virgen "target", combinado con la capacidad de reconocer y desarrollar
oportunidades de mercado por parte de los gestores de INNU.
Eficiencias y economia de escala (uso del Internet) en comparacion a
los sistemas de contabilidad version "desktop".

Sistema de atencion al cliente (CRM comunicativo 24/7 online), para
soporte técnico y sugerencia del uso y mejoras de la app, combinado
con la capacidad de I&D de producto y procesos por parte de los
gestores de INNU.

Relaciones con los inversionistas Centro de Innovacion de la Ciudad del
Saber, combinado con el compromiso y capacidad de determinacion
para llevar a cabo proyectos y pasion por el emprendimiento con
proactividad, innovacién y perseverancia por parte de los gestores de
INNU.

Relaciones con los clientes "Comunidad INNU", ofreciendo
entrenamiento gratuito sobre asuntos contables, financieros vy fiscales
de la Republica de Panama.

Alianzas claves con las Direccién General de Ingresos y Firmas de
Contadores Publicos Autorizados en Panama.

Imagen / Marca nueva en el mercado.

Conocimiento y experiencia en la industria de tecnologia por parte de
los gestores del emprendimiento.

Capacidad de I&D de producto en actividades de tecnologia.

Capacidad financiera e inversion para impulsar exponencialmente el
crecimiento y desarrollo del programa.

Tabla 4: Fortalezas y Debilidades. Fuente: Elaboracién Propia.

En el anexo 15 se presenta con mayor amplitud y detalle la Matriz Integral de Estrategias FODA con base a

la informacion relevante identificada del analisis externo e interno de esta oportunidad de negocio. En la

siguiente tabla se presenta un analisis VRIO para evaluar si cada una de las competencias identificadas (ver

tabla 4), son consideradas competencias distintivas que generen ventaja competitiva.

Recurses y Capacidades

Inimitabilidad

Organizacion

Implicacion Competitiva

Competitividad de precio (ni muy alte y ni muy bajo) en relacion a la

competencia y condiciones de page (mensual o anual), combinado con
el conocimiento y capacidad en "Marketing", Finanzas y Administracién
de Negocios por parte de los gestores de INNU. Si

(Corto Plazo)

No g 1 competitiva

Sistema de atencion al cliente (CRM comunicativo 24/7 online), para
soporte técnico y sugerencia del uso y mejoras del app, combinado con
la capacidad de I&D de proceses por parte de los gesteres de INNU. Si

No 1 competitiva

Relaciones con los inversionistas del Centro de Innovacién de la
Ciudad del Saber, combinado con el compromiso y capacidad de
determinacion para llevar a cabo proyectos y pasion por el
emprendimiento cen preactividad, innovacion y perserverancia por
parte de los gestores de INNU Si

Ventaja competitiva temporal

Relaciones con los clientes "Comunidad INNU", ofreciendo
entrenamiento gratuite sobre asuntos contables, financieros y fiscales
de la Republica de Panama. Si

Si No Ventaja competitiva temporal

Cobertura y alcance del producto destinado a una plaza o mercado
virgen "target", combinado con la capacidad de reconocer y desarrellar
oportunidades de mercado por parte de los gestores de INNU. Si

Ventaja competitiva sostenible

Producto innovador y confiable, hecho exclusivamente para la
Republica de Panama ya que sera creado, homelogado e integrado
con los requerimientos de la Direccién General de Ingresos (DGI). Si

Ventaja competitiva sostenible

Eficiencias y economia de escala (uso del Internet) en comparacion a
los sistemas de contabilidad version "desktop". Si

Ventaja competitiva sostenible

Alianzas claves con las Direccion General de Ingreses y Firmas de
Contadores Publicos Autorizados en Panama Si

o000 & o O

Si Si Si Ventaja competitiva sostenible

Tabla 5: Analisis VRIO. Fuente: Elaboracién Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).

El analisis VRIO identifica cuatro competencias distintivas que generan ventajas competitivas sostenibles:
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Coberturay alcance del producto destinado a una plaza o mercado virgen "target", combinado con
la capacidad dereconocer y desarrollar oportunidades de mercado por parte de los gestores: INNU
esta dirigido al segmento de mercado especifico de microempresas en la Republica de Panama, por lo
cual a través del uso de la tecnologia en la nube y el modelo de SaaS puede lograr ubicarse en un
enfoque mixto de estrategias en costo enfocado y diferenciacion enfocada, creando un valor
econémico para éste segmento de mercado, en el cual un 92% utiliza programas de contabilidad
version “desktop” y Excel (anexo 2.1 y anexo 15). En el corto plazo a los competidores entrantes les tomara
tiempo poder desarrollar y replicar las funcionalidades minimas que ofrece INNU, lo que permitira a su

vez fortalecer la lealtad de marca y reducir el riesgo de migracion de clientes a la competencia.

Producto innovador y confiable, hecho exclusivamente para la Republica de Panama ya que sera
creado, homologado e integrado con los requerimientos de la Direccion General de Ingresos (DGI):
INNU automatizara procesos de alto valor para los clientes beneficiandose del Internet, por ejemplo,
preparandoles sus declaraciones de impuesto y ofreciéndoles ahorros en sus costos actuales de
gestion financiera y contable. Esta funcionalidad crea un producto inexistente en el mercado local que
los clientes percibirdn como de mayor utilidad y lo distingue del resto de programas de contabilidad
en la nube creados a nivel mundial por los competidores directos que dentro de sus objetivos de mercado,
la Republica de Panama no es uno de ellos (Intuit, 2017) (Xero, 2017). La sostenibilidad de este recurso sera

dificil de imitar al ser patentizado y establecido en un acuerdo de exclusividad con la DGI.

Eficiencias y economia de escala (uso del Internet) en comparacién alos sistemas de contabilidad
version "desktop": la principal diferencia entre un programa version “desktop” e INNU, es que el acceso
a un programa de contabilidad en la nube se entrega a través del Internet, por lo tanto, todo nuevo valor
econdémico y ventaja competitiva se origina de esta diferencia. La economia de escala se obtiene al captar
una multitud de clientes a través de Internet en una sola infraestructura integrada verticalmente
(“hardware”, “software”, mantenimiento, etc.), transfiriendo este ahorro en costos al cliente a través
de un precio de suscripcion mas bajo que la compra de una licencia anual para el uso de un
programa version “desktop”. En relacién a los competidores directos (programas de contabilidad en la

nube), su homologacion e integracion con el sistema de la DGI lo hace diferente e innovador.

Alianzas claves con la DGl y Firmas de Contadores Publicos Autorizados: establecer alianzas claves
con estos dos actores del mercado sera parte del de las estrategias de marketing (“go-to-market”) para
captar clientes. Las Firmas de Contadores son un canal de distribucion y cliente para INNU, al mostrarles
cémo se beneficiaran ellos y sus clientes al utilizar la tecnologia de contabilidad en la nube. Esta alianza

de coopeticion busca reducir el riesgo en este entorno competitivo, ya que estos también han sido
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identificados como competidores en la seccion [1.3. Igualmente, la alianza exclusiva con la DGI es
fundamental para el éxito, desarrollo y escalabilidad de INNU, ya que la integracién de ambos sistemas

generara satisfaccion a los clientes y aumentara la recaudacion de impuestos a favor del Gobierno.

En esta situacion dinamica de combinar las estrategias necesarias para adoptar con éxito un enfoque mixto
a través de dos fuentes de valor esenciales como la economia de escala y la innovacion, INNU desarrollara
un modelo de negocio mas rentable y competitivo en la industria de programas de contabilidad para
microempresas en la Republica de Panama al poder ubicarse en la parte media de la frontera de valor

como un “diferenciador amplio” (Jones, 2011). (Anexo 15)

[11.5 Estrategia de Entrada

La industria de “cloud accounting” en la Republica de Panama se encuentra en una fase embriéon que se
expandira rapidamente a la fase de crecimiento una vez el mercado comience a percibir el valor agregado
de esta tecnologia. Por consiguiente, INNU establecera una estrategia de entrada basada en “desarrollo
de participacion de mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en
competencias de investigacion y desarrollo de productos aprovechando las relaciones de alianzas
estratégicas con el Centro de Innovacién de la Ciudad del Saber otras asociaciones claves. Esta
estrategia de entrada permitira captar los beneficios de ser el primero en actuar tales como: creacién de
lealtad de marca; aumentar el nivel de ventas y utilidades; y, por ultimo, desarrollar una barrera alta de “costos
de cambios para los clientes” una vez entren productos similares de los competidores globales o algun

competidor local nuevo que decida entrar a participar en esta industria (Jones, 2011).

I1l.6 Estrategia de Crecimiento y Vision Global

Al ser INNU una “startup” sus estrategias de crecimiento en el mediano y largo plazo, posterior a la etapa de
supervivencia, consisten en mantener o incrementar la posicion competitiva relativa en el mercado de la
Republica de Panama que pudiera ser de rapida expansion, debido a las fuerzas del macroentorno, ya que
es muy probable que otras empresas estén ingresando al mercado. Por consiguiente, es fundamental poder
desarrollar las estrategias de captacion de recursos financieros por parte de los inversionistas con el
propésito de poder crear una ventaja competitiva en relacion a la capacidad de investigacién y desarrollo del
producto para mantener el liderazgo tecnoldgico y de costo. Ademas, ante la esperada creciente demanda,
las estrategias de fidelizacion de cliente cobran relevancia, por lo cual la continua inversion de recursos

para reafirmar las competencia y capacidad de “Marketing” es fundamental.

La visiéon global de INNU es poder llevar esta tecnologia a mercados emergentes en la region de

Centroamérica, por lo cual se deben implementar estrategias de investigacion de mercado y expansion
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geografica en paises como Nicaragua para identificar alguna oportunidad de mercado de expansién. Segun
datos del Banco Mundial, Nicaragua alcanzé un crecimiento muy similar en el 2016 en comparacién a la
Republica de Panama, lo cual lo ubica en el segundo lugar de crecimiento entre los paises de Centroamérica

con perspectivas favorables para la inversion extranjera directa y el comercio (Banco Mundial, 2017).

Las distintas legislaciones serian la barrera mas grande para escalar la idea, ya que en cada pais pueden
existir distintos tipos de requerimientos y leyes para la contabilidad de las empresas. Por lo cual, lanzar a
INNU en un nuevo pais conlleva el esfuerzo de integrarse al sistema tributario del pais, o lograr disefar el
formato de reporte necesario para poder cumplir con los requerimientos fiscales a nivel de cada pais. Por
ultimo, otra opcidn es expandir a un nuevo segmento de clientes. Se podria modificar la plataforma para
poder servir a empresas medianas y grandes en la Republica de Panama, aprovechando que ya existe la
conexién con los sistemas gubernamentales. Esto aumentaria el nivel de facturacién de ingresos de INNU

escalando dentro del mismo pais.

[11.7 Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

La cultura organizacional de INNU se inspira en estar “Comprometido y Agradecido” con la comunidad
emprendedora. Por ende, como buen ciudadano del mundo micro-empresarial en la Republica de Panama,
se busca aprovechar las fortalezas colectivas de la gente que conforma INNU para compartirlas e impulsar
la prosperidad y el crecimiento de la comunidad emprendedora en la Republica de Panama. EIl proyecto
inicial de RSE se basa en la “Filantropia”, mediante un programa de fidelizacién con los clientes, en el cual
se desarrolle algun evento de incentivo econdmico para una “startup”. Por ejemplo, a través del sitio Web,
los emprendedores potenciales podran exponer su idea de negocio y el propdsito de la misma; con base a
votos que emita la comunidad online de INNU sobre su idea de negocio se otorgara algun incentivo
econdmico a la empresa ganadora. Esto con el propdsito de comprometerse con la sociedad para ayudar a

impulsar el desarrollo y crecimiento del emprendimiento en la Republica de Panama.

Impactos positivos del programa de RSE, al ser “startup” se enfocan en lo siguiente:
e Econdmico: incentivar y facilitar la declaracion de impuestos por parte de los contribuyentes e
incrementar la recaudacion de impuestos en favor del Gobierno en la Republica de Panama. Este impacto

positivo se puede medir en términos de numero de declaraciones de renta presentadas desde INNU.

e Ambiental: establecer una cultura de compafia verde, comprometido con la ciudadania en cuidar el

medio ambiente. Reciclar y disminuir el uso de papel, sistemas de eficiencia y ahorro energético.

e Social: impulsar la prosperidad y el crecimiento de la comunidad emprendedora en la Republica de

Panama, ayudando al desarrollo y crecimiento de nuevas “startup”.
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IV. Plan de Marketing

IV.1 Objetivos de Marketing

Como objetivos de Marketing en INNU se han establecido variables de medicion que permitan monitorear la
ejecucioén del proyecto y a su vez tener visibilidad del desempefio, para aplicar correctivos en caso necesarios
(Kotler & Keller, 2012). Estas variables seran enfocadas a un objetivo especifico y se mediran en un tiempo

estipulado para asegurar la generacion de valor durante el proyecto.

Hoy en dia, el “cloud accounting” no es un servicio muy conocido entre los potenciales usuarios (anexo 2), por
ende, la fase inicial se enfoca en generar conocimiento sobre esta tecnologia (Posicionamiento) y
desarrollar el mercado virgen existente de las Microempresas en la Republica de Panama. Una iniciativa, es

ofrecer “trials” en la modalidad gratis (s6lo 30 dias de uso), para aumentar el conocimiento y detectar la

posibilidad de nuevos clientes que pudieran optar por la modalidad de pago.

Objetivo

Objetivo

Métrica

Posicionamiento | Lograr que un 20% del mercado objetivo reconozca ("Awareness") | % de recordacion de la | 1 afio
a INNU como una solucion tecnoldgica panameiia para la gestion | marca
contable y financiera en la nube y que un 5% posicione a INNU en
el "Top of Mind".

Penetracion Lograr que un 6% del mercado objetivo se registre en INNU para No. Registros / 1 afo
su gestion financiera y contable. Ya sea por medio del App o Mercado Objetivo
Pagina Web.

Fidelizacion Lograr que un 45% de los usuarios registrados pasen a planes de | % de satisfaccion de 1 afo
subscripcion después del mes gratuito; consiguiendo un 3% del los clientes
mercado objetivo

Ventas Lograr una distribucién en planes de: 40% Basico, 30% Estandar, | Ventas Anuales 1 ano
25% Premium y 5% Contadores CPAs, para obtener el 0.3% de % de participacion de
participacion de mercado. mercado

Posicionamiento | Lograr que un 60% del mercado objetivo reconozca ("Awareness") | % de recordacion de la | 3 afios
a INNU como una solucidn tecnolégica panamefa para la gestion | marca
contable y financiera en la nube y que un 15% posicione a INNU
en el "Top of Mind".

Penetracion Lograr que un 15% del mercado objetivo se registre en INNU para | No. Registros / 3 afios
su gestion financiera y contable. Ya sea por medio del App o Mercado Objetivo
Pagina Web.

Fidelizacion Lograr que un 57% de los usuarios registrados pasen a planes de | % de satisfaccion de 3 afios
subscripcion después del mes gratuito; consiguiendo un 9% el los clientes
mercado objetivo.

Ventas Lograr una distribucién en planes de: 40% Basico, 30% Estandar, | Ventas Anuales 3 afos
25% Premium y 5% Contadores CPAs, para obtener un 5% de la
participaciéon de mercado.

Tabla 6: Objetivos de Marketing. Fuente: Elaboracién Propia. (Ver anexo 16)

Para la medicion y seguimiento de las variables de Posicionamiento “Awareness” y “Top of Mind”, se
ejecutaran encuestas entre la comunidad de Microempresas (anexo 17). El recurso principal seran grupos
nacionales de emprendimiento como Panama Startups, Centro de Innovacion de Ciudad del Saber, FinTech

Panama.
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IV.2 Estrategia de Segmentacion

IV.2.1 Nivel de Posicionamiento

e Declaracién de Posicionamiento: es la herramienta que tiene la capacidad de apoyar la administracién
financiera agregando valor al modelo de negocio (Kotler & Keller, 2012). La misma esta altamente
relacionada con la misidbn que representa la empresa: “Ayudar a impulsar el crecimiento de las
microempresas ahorrandoles tiempo valioso para que se enfoquen en lo que realmente importa,

conectandolos con los nameros correctos en cualquier momento y desde cualquier dispositivo”.

o Mapa de Posicionamiento Deseado: para disefar el mapa de posicionamiento deseado se ha utilizado
informacion primaria de las investigaciones de mercado realizadas (anexo 2) y el estudio de
posicionamiento en base a variables de Valor y Capacidad (Gartner, 2017) explicado en el analisis
competitivo. Las variables contempladas dentro de cada parametro son: (1) Valor: satisfaccion, valor en
funcion de precio (importante), superioridad, experiencia; y (2) Capacidad: funcionalidad, facil uso,

soporte al cliente. El cual se enfoca mas en la funcionalidad.

INNU aspira a ser posicionado como una solucion local de alta capacidad, cuya relacion valor/precio sea
superior a las soluciones globales. Principalmente, por la ventaja y caracteristica distintiva de su

integracion con sistemas locales de gobierno, generando un mayor valor o utilidad al cliente. (Anexo 18)

IV.2.2 Segmentacién de Mercado

La necesidad y el problema que INNU atiende es la misma para todo tipo de microempresa en la Republica
de Panama; sin embargo, se considera que la misma difiere ligeramente entre cada uno de ellas segun su
tipo de negocio o actividad econdmica. Por tal razén, se ha segmentado al mercado nicho de los potenciales
clientes por tipo de negocio y principal necesidad atendida en cada uno: “startups” (administracion de flujo
de dinero e inversion), “freelancers” (administracion de gastos e ingresos impositivos al fisco), e-commerce
(administracion de inventario), pequefios negocios (visualizacién de la salud financiera del negocio) y
Contadores Publicos (programa contable para el manejo de las cuentas de sus clientes). A su vez, los
mismos pueden ser segmentados en base al modelo de suscripcion (“On-demand” — Basico, Estandar,

Premium y Partner CPA). (Anexo 11 y anexo 19)

Adicionalmente, se utiliza el esquema de segmentacion por rentabilidad en funcién a la métrica de CLTV
(“Customer Lifetime Value”, por sus siglas en inglés) o valor de vida del cliente, el cual consiste en la
diferencia entre la rentabilidad de un cliente con el costo de adquisiciéon del mismo, multiplicado por los afios

que se esperan tenerlo (BLoyal, 2017). (Anexo 19)
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Criterios de matriz de segmentacion por rentabilidad:

Baja Rentabilidad: segmento representado por clientes que tienen baja cantidad de transacciones
mensuales y aplican sélo al modelo Basico de servicio. A su vez muestran incertidumbre en cuanto al
tiempo de vida de su negocio, ya que el estudio de Global Entrepreneurship Monitor Panama 2016 sefiala

que entre el 70% y 80% de las Microempresas fracasan durante los tres primeros afos.

Media Rentabilidad: segmento representado por clientes que ya poseen una media o alta cantidad de
transacciones y clasifican dentro del plan Estandar de servicio. Ademas, muestran cierto nivel de

incertidumbre por su estabilidad o un nivel de complejidad de servicio debido a su naturaleza.

Alta Rentabilidad: segmento representado por clientes que poseen una media o alta cantidad de
transacciones y clasifican dentro de los planes Estandar o Premium del servicio, normalmente “startups”
estables y de alta facturacion, “Freelancers” con cartera estable de clientes o pequefios negocios con

trayectoria y estabilidad.

IV.3 Estrategia de Producto y Servicio
IV.3.1 Identidad de la Marca - ¢Quién es INNU?

Figura 2: llustrativo INNU Personalidad. Fuente: Elaboracion Propia.

INNU es un joven “Millennial” emprendedor, dedicado y confiable. Tiene un alto conocimiento

tecnolégico y es ordenado en todo lo que hace, lo cual da la imagen de su sencillez. Siempre esta

dispuesto a apoyar a otros emprendedores y no duda en ser guia en areas en donde tiene experiencia. Es

una persona integra, profesional y honesta en todo momento. Posee un alto grado de nivel analitico y

capacidad de transformar informacién en planes de acciones e ideas. Es el tipo de persona a la cual no

dudarias en compartirle tu informaciéon y escuchar sus consejos para mejorar dia a dia, esta siempre

disponible y es flexible.
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Relacion Servicio — Cliente

INNU tiene disponibilidad 24 horas al dia, 7 dias a la semana por su sistema de CRM en linea.

Seguro y Cercano con sus clientes, por la sensibilidad de la informaciéon que maneja.

IV.3.2 Logotipo

El nombre de la marca INNU se considera un nombre Simple, Facil de
Pronunciar, Unico. Se deriva de unir silabas de dos palabras relacionadas, puede
generar confusion por tener dos letras “N”; sin embargo, el logotipo se encuentra
acompafado por su Significado “Insight Numbers”. Se considera Sugestivo, ya
que alude sus beneficios. Su logo se define como una combinacion de “Pictorial
Marks” (imagen reconocida) y Emblema (relacién con la categoria), ya que la “i”
representa conectividad, disponibilidad remota, internet, nube; y en la parte superior

las facturas navegando a través del sistema. (Kotler & Keller, 2012)

IV.3.3 Necesidades Cubiertas por la Propuesta de Valor

Siendo la propuesta de valor un “Programa de contabilidad hecho exclusivamente parala Republica de

Panama al ser creado, homologado e integrado con los requerimientos de la Direccion General de

Ingresos”, se ha determinado el porcentaje de las necesidades funcionales, emocionales y simbdlicas de

los clientes.

Necesidades Funcionales (60%): al ser un sistema de administracion financiera su mayor importancia
esta en el servicio y producto que se ofrece. Cubre la necesidad de informacion segura, acertada y
accesible en todo tiempo, dando apoyo al éxito de su cliente. Esta funcionalidad es un estandar en la
industria actual de servicios contables en la nube. Su principal diferenciacién funcional consiste en la

integracion con el sistema e-Tax de la DGI, haciéndolo Unico en la Republica de Panama.

Necesidades Emocionales (20%): la seguridad es la emocién principal a la que INNU apunta en sus
clientes. Es importante que el cliente sienta confianza en el servicio y en el almacenamiento y manejo de

la informacion de su negocio, que sienta que su informacion jamas sera compartida o vendida.

Necesidades Simbédlicas (20%): INNU hace al cliente parte de una comunidad emprendedora exclusiva
en Panama. El cliente pasa a formar parte de un foro (INNU Community) y tener acceso a informacion,
entrenamientos y eventos exclusivos de este grupo. A su vez los Partner CPA forman parte del grupo
INNU Marketplace, ofreciéndole un sentido de distincién y pertenencia. Estos grupos exclusivos en el

mercado panameno, permite a INNU diferenciarse de las soluciones globales existentes.
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IV.4 Estrategia de Precio

Basandose en el posicionamiento esperado, anteriormente mencionado, y tomando en cuenta que
actualmente en el mercado panamefio el cliente esta dispuesto a pagar en promedio US$1,750 anuales por
satisfacer estas necesidades (Anexo 2.1), se concluye que INNU ofrece un precio mas bajo que los programas
de contabilidad version “desktop” y un precio competitivo en comparacion a su competencia directa.
Ofreciendo el mismo precio en planes Basico y Estandar que Xero y Zoho y hasta $20 menos en sus
versiones Premium. En comparacion con Alegra y Quickbooks el precio es mas bajo en todos los planes

(Anexo 2.4y 10).

INNU ofrece tres planes distintos dependiendo de la necesidad del cliente, Basico, Estandar, Premium, y un
plan exclusivo para contadores independientes “Partner CPA”. La diferenciacion principal entre los planes
esta basada en la cantidad de transacciones que se pueden ejecutar tanto de facturacion como de registro

de gastos. Otro factor importante es el tamafio de planilla que mantiene la empresa. En base a los resultados

de la encuesta a microempresarios (anexo 2.1), se puede interpretar que el 72% de las empresas tienen entre

. . Partner

1y 10 colaboradores.

Basico

$9.99 $24.99 $49.99 $2.99
Mensual Mensual Mensual Cliente/Mensual
Envio de 100 Facturas -
Facturas llimitadas Facturas llimitadas
Envio de 10 Facturas
Ingresa 100 Gastos Gastos llimitados Gastos llimitados

Ingresa 10 Gastos
Sincroniza 200

Sincroniza 20 Transacciones Bancarias
Transacciones Bancarias

Sincroniza Sincroniza
Transacciones Bancarias Transacciones Bancarias

Planillade 5 colaboradores T TR
Planilla llimitada Planilla llimitada

Impuestos

Impuestos Impuestos

1 mes

1 mes 1 mes 1 mes

GRATIS GRATIS GRATIS GRATIS

Tabla 7: Estrategia de Precios INNU. Fuente: Elaboracion Propia.

Los cuatro planes ofrecen la opcion de Pago Anual, el cual tiene un descuento de 8.3% o un mes Gratis. El
pago del mes corriente debe hacerse al inicio del mismo de forma automatica a través de una tarjeta de
crédito registrada por el cliente, la suscripcion puede ser cancelada en cualquier momento sin ninguna
penalidad. El objetivo y la estrategia de penetracion es soportada por el beneficio del primer mes gratis para
pruebas, permitiendo poder cumplir con los elementos estratégicos mencionados, anteriormente, en el
capitulo de Objetivos de Marketing. A mediano y largo plazo se plantea mantener una estrategia de precio

menor en relacion a los planes Premium de los competidores directos.
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IV.5 Estrategia de Distribucion

Dado que la soluciéon se basa en un “Programa como Servicio” SaaS (Microsoft, 2017), N0 se requiere ningun
canal fisico para la entrega del producto. Los canales principales propuestos son la pagina web de INNU y
las Tiendas para dispositivos inteligentes como Apple Store (IOS) y Google Playstore (Android), que entre
ambos poseen el 97% de los sistemas operativo méviles mas utilizados en la regién de Centroamérica
(iLifebelt, 2016). La solucion también tendra enlaces directos para su compra desde la pagina web de INNU,
ya que mas del 50% de la poblacidon panamefia cuenta con acceso a internet fijo en su hogar/oficina (ASEP,
2016), y por anuncios pagados en redes sociales como Facebook que cuenta con mas de 1,700,000 usuarios

en Panama (iLifebelt, 2016).

El servicio contara con un Foro en su pagina web, al cual se puede acceder a través de los dispositivos
moviles, el cual proveera una ventana para consulta entre empresarios sobre mejores practicas. También se
incluiran videos en un canal de YouTube, con el propdsito de entrenar a usuario en la herramienta y permitir

explotar todos los beneficios del servicio que brinda INNU.

Otras estrategias de distribucion consisten en (1) desarrollar actividades de comunicacion personal con los
clientes potenciales, tales como el Marketing Directo, al enviar por email, directamente a una lista comprada
de clientes potenciales, publicidad acerca de los beneficios de la tecnologia de contabilidad en la nube y
aspectos distintivos, ya mencionados de INNU; (2) aplicar el Marketing Interactivo a través de “Search
Engine Marketing” (SEM) y Search Engine Optimization (SEO) utilizando a los principales proveedores como
Google, Yahoo y Bing (SEW, 2018); (3) publicidad “boca a boca” en redes sociales como Facebook, es
fundamental (anexo 20). Por ultimo, otra estrategia de distribucion clave son las asociaciones con contadores
independientes y firmas pequefas. INNU buscara impulsar las ventas a través de estos socios estratégicos
utilizando el plan de Partner CPA, que le brinda una ventaja competitiva al Contador y le agrega un valor al

usuario que posee la opcién de ver reportes predeterminados directamente en la plataforma de INNU.

IV.6 Estrategia de Comunicacion y Venta
El objetivo inicial de comunicacion en INNU es conseguir numero significativo de usuarios registrados, que
incluye descargas y “Trials” (6% en el afo 1), para dar a conocer sus funcionalidades y beneficios. El mismo

se apoyara en las siguientes actividades:

e Evento de Lanzamiento: se llevara a cabo un evento privado en el cual se invitaran a emprendedores
de Microempresas y “Freelancers”, en el cual se proveera una charla con la explicacién de uso y los
beneficios principales de INNU. Se ofrecera un Trial de 3 meses a los participantes y seran parte de un

grupo limitado de “Beta Users”, el cual podra proveer sugerencias de mejora.
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o Campana B2B / Venta Directa: consiste en un escuadron inicial de ventas, el cual sera entrenado para
ir directamente a las microempresas para informar sobre la existencia de INNU y explicar su

funcionamiento y aspectos diferenciadores en comparacién a la solucién actual de cada negocio.

e Charlas en Foros de Emprendimiento: se brindaran charlas en eventos de grupos de emprendimiento

reconocidos como Panama StartUps, Young Emerging Leaders (YEL Spotlight), Fintech Forum, etc.

o Redes Sociales / Profesionales: Facebook, Instagram y LinkedIn. La finalidad se enfocara en
“Awareness” de la solucion a potenciales usuarios, con imagenes y/o videos ilustrativos de las principales
funcionalidades al igual que los precios y planes que se ofrecen. Buscando ser compartido por usuarios
potenciales y tener un maximo alcance en la comunidad de emprendedores. Se utilizaran “Embajadores

de Marca” en areas de emprendimiento en tecnologia para enfocar el marketing en redes sociales.

¢ Anuncios de Radio: programas enfocados en emprendimiento muy puntuales para pautar por este medio

durante la etapa de lanzamiento del servicio.

o Email Marketing: bases de datos pagadas y servicios de Email Marketing con grupos de emprendimiento
para enviar la propuesta de valor, enlaces de compra, enlaces a videos informativos y planes de

suscripcion a clientes potenciales.

o Eventos Especiales: participar durante la etapa de lanzamiento en un evento enfocado de “cloud
computing”, formato “Hackathon”. Este tipo de eventos permite conectar con “Startups” y “Freelancers”

enfocados en el area tecnoldgica.

IV.7 Estimacién de la Demanday Proyecciones de Crecimiento Anual

La demanda se ha estimado en base a un crecimiento de 4.67% interanual para las microempresas en la
Republica de Panama entre los afios 1999 al 2009 (INEC, 2013). El método de proyeccion aplicado fue de
caracter cualitativo al ser el mas recomendado para proyectos de innovacion y al no contar con suficientes
antecedentes histéricos validos no se ha incorporado algin modelo de pronéstico causal o serial de
tiempo (por ejemplo: tasa anual de cierre de microempresas) (Sapag, 2014). El supuesto ha sido bastante
conservador, ya que la tasa real de crecimiento en los ultimos 5 afios para las microempresas en Panama
es del 5.35% (INEC, 2013). (Anexo 3, 4,y 22). El total de la demanda al cierre del afio 2017, se ha proyectado en
88,743 microempresas, con base a los resultados de las investigaciones de mercado presentados en el
Anexo 2 (disposicién a pagar, clientes dispuestos a utilizar “cloud accounting”, etc.), se ha reducido la misma

a s6lo 29,557 microempresas, definidas como el “mercado efectivo”. Ver seccion VI, Anexo 4 y 22.
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Para el calculo de la demanda en valor, se utiliza la proporcion objetivo estimada de clientes en planes para

los tres primeros afios Basicos (40%), Estandar (30%), Premium (25%) y Partner CPA (5%), y se aplica los
precios de US$9.99, US$24.99, US$49.99 y US$2.99 por cliente respectivamente.

Aino No. de empresas Microempresas Mercado Segmentado Mercado Disponible Mercado Efectivo
2009 60,444 49,979
2010 63,269 52,315
2011 66,227 54,761
2012 69,323 57,320
2013 72,563 60,000

2014** 76,528 63,278

2015** 82,655 68,345

2016™* 84,780 70,102
2017 88,743 73,378 52,576 40,378 29,557
2018 92,891 76,809 55,033 42,266 30,938
2019 97,233 80,399 57,606 44,241 32,385
2020 101,779 84,157 60,299 46,309 33,898
2021 106,536 88,091 63,117 48,474 35,483
2022 111,516 92,209 66,068 50,740 37,142

** Fuente: (AMPYME, Memorial Anual 2014, 2015), (AMPYME, Memorial Anual 2015, 2016) y (AMPYME, Memorial Anual 2016, 2017).

Crecimiento de la Demanda Efectiva / Ventas - Primer afio de Operacién 2018

Ingresos por suscripcion:

Basico 167 401 701 1,035 1,369 2,370 3,338 9,380
Estandar 313 752 1,315 1,941 2,568 4,446 6,263 17,598
Premium 522 1,253 2,192 3,236 4,280 7,412 10,440 29,335

Partner CPA 6 15 26 39 51 89 125 351
Total de ingresos por sucripcion d y 8,268 14,317

% Market Share

Usuarios Registrados (Penetracion

% de Penetracion
Usuarios Suscritos por Pago (Fidelizacion
% de Fidelizacion

Tabla 8: Estimacion de Demanda Afio 1. Fuente: Elaboracion Propia. Ver Anexo 4.

Se estima que las ventas inicien a partir del mes 6, una vez lanzada la version 1.0 de INNU. En el afio 3, se
plantea llegar a 9% de Usuarios en planes de suscripcion mensual sobre el mercado potencial total, lo que
concibe una tasa de crecimiento promedio de ventas entre el 28% y 32% a partir del tercer afio de proyeccion,
cuya tasa de crecimiento es conservadora al compararla con el 44% que proyecta la industria de “cloud
accounting” (Xero, 2017) (Anexo 22). La Republica de Panama, especificamente, espera tener un crecimiento

econdmico por encima del 5% a partir del 2018 lo cual impulsa aun mas el potencial crecimiento de INNU.
(Banco Mundial, 2017)

Estado de Resultados

Ingresos por suscripcion:

Basico 9,380 59,787 139,793 135,268 173,649
Estandar 17,598 112,168 262,269 360,930 463,342
Premium 29,335 186,984 437,202 631,754 811,010

Partner CPA 351 2,237 5,230 13,495 17,324
Total de ingresos por sucripcién 361,175 844,493 1,141,447 1,465,325

% Market Share 2% 3% 4%
Usuarios Registrados (Penetracion

% de Penetracion

Usuarios Suscritos por Pago (Fidelizacion

% de Fidelizaciéon

Tabla 9: Estimacion de Demanda Primeros 5 afios. Fuente: Elaboracién Propia.
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IV.8 Presupuesto de Marketing y Cronograma

En esta seccidn se muestran los costos asociados a las actividades de Marketing durante el lanzamiento y
el primer afio del proyecto, enfocandose en los puntos mencionados en la seccién de Estrategia de
Comunicacién. Los detalles y sustentos del presupuesto se indican en la seccion VIl del Plan Financiero y
Anexo 23. Parte de las actividades listadas seran consideradas en el plan de Finanzas como Inversion Inicial,

junto a actividades como el desarrollo de la Pagina Web y la aplicacion mévil.

Actividad Objetivo Costo Detalle

Campafa de Expectativa Posicionamiento de la Marca $ 2,400 [Dos meses previos al lanzamiento.

Material Grafico INNU Posicionamiento de la Marca $ 4,000 |Material de apoyo para Eventos y Charlas.

Evento de Lanzamiento Posicionamiento de la Marca $ 7,500 |Cena privada con Microempresarios

Charlas en Foros de Emprendimiento Posicionamiento de la Marca $ 2,400 |Patrocinio para Eventos (6 eventos, $400 C/U )

Campafa en Adworks (Google) Posicionamiento de la Marca $ 5,250 |Presupuesto anual de Partner en Marketing.

Campana en Redes Sociales - INNU Adquisicion de Clientes $ 1,500 |Presupuesto de $300 Mensuales (6 meses)

Campafa con Influencers Posicionamiento de la Marca $ 4,800 |Presupuesto de $800 Bi-Mensual (aiio 1)

Anuncios de Radio Adquisicion de Clientes $ 3,000 |Meses Iniciales de Campania (3 meses / $1000)

Email Marketing Adquisicion de Clientes $ 4,000 |Cuatro meses iniciales de lanzamiento. ($1000 C/U)

Hackathon Anual Retencion de Clientes $ 5,000 [Evento Anual- Concurso entre StartUps. |

Campafa a Usuarios de Descarga Retencion de Clientes $ 6,000 |Email especifico a Usuarios que descarguen app.

Pautas en Paginas Web relacionadas Adquisicion de Clientes $ 3,000 |Presupuesto mensual de $250 mensual. |
Total $ 48,850

Tabla 10: Presupuesto de Marketing. Fuente: Elaboracion Propia.

El primer afo se invierte cerca del 90% de las ventas en actividades de Marketing, ya que las mismas estan
destinadas a la creacion del mercado junto con un objetivo de penetracién y un alto costo de adquisicion por
cliente, lo cual esta alineado con los objetivos de Marketing citados en los capitulos anteriores. Al anualizar
el mes 12 del primer afio del proyecto, se estaria invirtiendo alrededor de un 30-35% de las ventas en este
ambito.

dad Q Q Q Q4 Q Q Q Q4 Q Q Q Q4 Q Q Q Q4 Q Q Q Q4

Lanzamiento

Campaiia de Expectativa
Creacién de Pagina Web

Material Grafico INNU

Evento de Lanzamiento

Anuncios de Radio

Email Marketing - Lanzamiento

Actividades de Publicidad

Charlas en Foros de Emprendimiento
Campafia Redes Sociales INNU
Campaiia con Influencers

Hackathon Anual

Campafia a Usuarios de Descarga
Pautas en Pagians webs Relacionadas
Actividades de Retencién

Encuesta a Microempresarios
Encuesta de Satisfaccién a Clientes

e e e

Grafico 1: Cronograma de Marketing. Fuente: Elaboracion Propia.
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V. Plan de Operaciones

En los primeros 5 afios de operaciéon de INNU, se espera abarcar un tamafo de operacion que alcance los
1,856 usuarios registrados en el afo 1 hasta llegar a 4,828 usuarios suscritos en el afio 5. Las decisiones
estratégicas operativas en pro de la propuesta de valor se enfocan en: (i) calidad del servicio y producto
asegurando la constante innovacién y desarrollo de ultima tecnologia; (ii) plataforma para escala que
permita la expansion y creacion de nuevos segmentos de mercado a nivel local y en el extranjero; (iii)
alianzas estratégicas de valor agregado con la DGl y el Centro de Innovacion de la Ciudad del Saber; y (iv)
conocer al cliente con el propdsito de buscar la personalizacion del producto y servicio en base a las

necesidades identificadas.

Entre las actividades claves para llevar acabo las operaciones diarias de INNU se establecen las necesarias
para poder brindar un servicio completo y de calidad para los usuarios, tales como: (i) desarrollo y
mantenimiento de la aplicacion y sitio web; (ii) gestion de plataforma, seguridad y respaldo de la informacion
externa e interna; (iii) investigacion y desarrollo del producto e inteligencia de negocio; (iv) venta, difusion,

marketing y “branding”; y (v) atencion y soporte al cliente.

Las actividades necesarias que requiere este proyecto en su primer aino de operacién se orientan en: (i)
desarrollo de la idea considerando los resultados de las investigaciones de mercado; (ii) creacion del
prototipo en su version 1.0; (iii) realizacion de las actividades iniciales de marketing para el pre-lanzamiento
del producto; (iv) captacién de clientes y establecimiento de mejoras al programa en su version 1.0 para su
lanzamiento oficial al mercado; (v) enfoque de mejoras constante y actualizacion del servicio y producto. En
el Anexo 21, se presenta el cronograma de actividades detallado (formato GANT) para cada una de las

actividades listadas.

Durante el primer afio de operacion, el proyecto requerira de una dotacién de personal con base a una
estructura organizacional simple liderada por los creadores y fundadores de INNU, apoyados de la
subcontrataciéon de dos proveedores referidos como Socios Estratégicos para las areas que requieren un
mayor conocimiento especializado como lo son Marketing y Tecnologia. Adicionalmente, se establecera una
Junta Directiva conformada por tres directores independientes y dos directores miembros del personal
ejecutivo. El personal y recursos necesarios para poder llevar acabo las operaciones de INNU se amplian

en la seccion VI de este informe.

En el documento Parte Il de este plan de negocio se amplia con mayor detalle la informaciéon que abarca el

plan de operaciones de INNU.
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VI. Equipo del Proyecto

INNU tendra una estructura simple en el corto plazo (1 a 2 afnos) en la cual el proyecto estara organizado
como una sola unidad y no se crearan areas o departamentos funcionales. A continuacion, una descripcién

del rol de cada uno de los miembros participantes en este equipo de trabajo:

Angeles Inversionistas
(25% control accionario)
Junta Directiva

Gerente General

Silvio Vega- Fundador
(37.5% control accionario)
Gerente Financiero

Pablo Sanchez - Fundador
(37.5% control accionario)
Socio Estratégico
Tecnologia

Socio Estratégico
Marketing

Aportar conocimiento empresarial y profesional adecuado al equipo gestor para el desarrollo de
INNU.

Representar y promover los intereses de los accionistas, con el objetivo de agregar valor al largo
plazo a INNU. La responsabilidad de contratacién y evaluacion de los socios estratégicos sera de
la Junta Directiva.

Dirigir las estrategias de INNU junto con los directivos y otros lideres del proyecto; ademas, tiene la
responsabilidad en liderar la gestion de ventas, desarrollo y disefio del producto y comunicacion.

Impulsar los resultados operacionales y financieros de INNU.

Desarrollar el “software” hecho a la medida de INNU, la aplicacion multiplataforma para dispositivos
moviles en los sistemas de iOS y Android; creacion y mantenimiento de la tienda virtual (“e-
commerce”) para la compra de las suscripciones por parte de los usuarios; disefio y administracién
de la pagina web.

Difundir los contenidos de valor para los usuarios, implementando las estrategias de “Social Media
Marketing; Search Engine Optimization; Google Adwords; Marketing de Contendido; y Email

Marketing.
Tabla 11: Descripcion del Rol para el Personal Requerido en el Corto Plazo. Fuente: Elaboracion Propia.

En el mediano plazo (3 a 4 afios) se espera conformar una estructura funcional que cuente con un personal
especializado en cada uno de los cargos organizacionales importantes tales como recursos humanos,
operaciones, tecnologia, marketing y contabilidad. En esta etapa se espera, eliminar la figura de los Socios
Estratégicos en el area de Tecnologia y Marketing; al igual que separar ciertas funciones que desempefarian
los fundadores en los primeros dos afios del negocio. En este horizonte de visidn organizacional, se espera

contar con una fuerza laboral de 13 colaboradores entre el personal gerencial y no-gerencial.

INNU establecera un sistema de compensacion para todo el personal gerencial y de apoyo basado en el
modelo de recompensa total de Towers Watson (Werther & Davis). El mix de compensacion estara basado en
la estructura de la industria de Alta Tecnologia, segun el estudio realizado por Towers Watson — Industria
General 2014 en donde la recompensa directa fija sera de un 71% - 77%, la compensacion variable 24% -
18%, y los beneficios incluidos en la compensacion indirecta correspondera a un 5%. Por ultimo, el personal
no-ejecutivo como es el caso de los directores y accionistas, sélo tendran derecho a una compensacion en

concepto de dieta y el pago de dividendos; respectivamente.

En el documento Parte Il de este plan de negocio se amplia con mayor detalle la informacién que abarca las

competencias y habilidades necesarias del personal requerido y las politicas de incentivos y compensacion.
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VIl. Plan Financiero

La valorizaciéon de una “startup” de tecnologia es complicada por la incertidumbre existente sobre una idea
aun no “comercializada” en el mercado y sus primeros afos de operacion reflejan déficit operativos y
financieros haciéndola dependiente del capital privado y de riesgo por parte de sus accionistas. Los

supuestos y variables utilizadas para el plan financiero de INNU han sido lo mas conservadores posible.

Demanda Tasa de crecimiento de 4.67% con base al método de proyeccién de caracter cualitativo.

Tamario de mercado = Demanda x Precio Promedio Anual (US$720) observado en el mercado.

Ventas Usuarios suscritos segun objetivo de Marketing x Precio definido segun plan de suscripcion.

Costo de Ventas 27% promedio sobre el total de ventas

Marketing Método de “arriba abajo” % fijo sobre ventas. 50% afio 1, seguido de 35%, 22%, 20% y 18% en el afio 5.
I&D — Gastos 85% de los salarios del personal administrativo y de tecnologia, los cuales han sido estimado en un 5%
Generales por encima del mercado en la Republica de Panama.

Depreciacion y Vida util de 3 afios para equipos de computo y 5 afios para los activos intangibles (software).
Amortizacion

Impuestos 25% en concepto de impuestos sobre la renta y un incentivo fiscal en concepto de arrastre de pérdidas

que sirve como escudo fiscal al poder reducir hasta un 50% la renta neta gravable en el cada afio
subsiguiente.

Periodo de Horizonte de 7 afios. Generando flujos de caja operacionales positivos a partir del afio 4.

Evaluacién

Valor Residual / Se establece el escenario mas conservador, por ende, se determina que en el afio 7 no existe ningun valor
Terminal residual sobre el negocio ni la posibilidad de reconocer algun valor por la venta de la tecnologia y

marca desarrollada, para evitar cualquier sobrevaloracion en estimacion de la rentabilidad del
proyecto (Damodaran, 2009). El unico activo a recuperar es el balance en la cuenta de efectivo, el cual
sera repartido a los accionistas como pago de dividendos y devolucién de capital.

Inflacion Se asume que todos los componentes del flujo de caja, incluida la tasa de descuento, se corrigen en igual
proporcion, por lo cual no afecta los calculos de la rentabilidad del proyecto.

Tasa de Descuento 23.37% calculada en base al modelo CAPM vy ajustada por dos primas de riesgos (emprendimiento 5% y
“Size Premium” 6%) para reflejar el riesgo intrinseco del proyecto.

Tabla 12: Resumen de Variables y Supuestos Utilizados en el Plan Financiero. Fuente: Elaboraciéon Propia.

Flujo de Caja del Negocio 1 2 3 4 5 6 7
Total de ingresos por sucripcion 56,664 361,175 844,493 1,141,447 1,465,325 1,465,325 1,465,325
Utilidad bruta - 22,520 286,910 680,083 921,087 1,272,056 1,272,056 1,272,056
Total de gastos operativos 176,462 294,563 684,973 746,667 815,744 815,744 815,744
EBITDA (153,943) (7,653) (4,890) 174,420 456,312 456,312 456,312
EBIT (174,347) (28,057) (50,263) 149,452 431,344 439,010 439,010
Utilidad después de impuesto - (174,347) (28,057) (5,933) 112,089 323,508 329,257 326,744
NOPAT - Flujo de caja operacional (153,943) (7,653) (4,890) 149,690 361,110 359,193 350,476
Gastos de puesta en marcha (1,400)

Inversién en activos fijos (3,538) (22,996)

Inversién en activos intangibles , 86,512
Total CAPEX - (109,509)

: Flujo de Caja Neto (62,613) (153,943) (7,653) (114,399) 149,690 361,110 359,193 350,476 ||
______________________________________________________________________ 1
Tasa de descuento 23.37%
VP de los flujos de caja 62,613 124,777 5,028 60,918 (64,609) (126,333) (101,854) (80,554)
120,014
35.07%
6 afios

(62613) _ (153943)  _ _(7653) _ (114399) _ 149690 _ _ 361,110 _ 359193 350476 |
Aporte del Accionista 273,219 - - 109,509 - - - -
Movimiento neto del efectivo en el negocio 210,606 (153,943) (7,653) (4,890) 149,690 361,110 359,193 350,476
Saldo del efectivo del negocio 210,606 56,663 49,010 44,120 193,810 554,919 914,113 1,264,589

Tabla 13: Flujo de Caja del Proyecto (Resumido - Proyeccion de 7 Afios). Fuente: Elaboracion Propia.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 31



INNU Cloud Accounting

El proyecto requiere una inversion en el afio “0” de US$62,613 para cubrir los gastos de puesta en marcha y

la inversion en equipos de computo y desarrollo del “software”. Adicionalmente, se requiere un capital de
trabajo en efectivo disponible de US$210,606 con el propésito de cubrir el total de costos y gastos a incurrir
en el primer afio de operacion del negocio. En el flujo puro del proyecto estas salidas de efectivo se
presentan en el afio “1” como parte de los gastos y costos. Se estima un retorno del 35.1% y una valorizacion
del negocio en 7 afios por US$1,264,589 (ver tabla 13). El periodo de recuperacion de 6 afios es producto de

los factores del ciclo de vida de este emprendimiento detallados en el supuesto del periodo de evaluacion.

INNU Xero

KPI's Industria SaaS 2018 2019 2020 2021 2022 Promedio 5 afios

No. de usuarios registrados 1,856 2,591 5,085 6,387 7,428 4,669

No. de usuarios suscritos pagando 1,247 2,915 3,761 4,828 2,717 1, 035 000
Tasa de retencion de usuarios 45% 48% 57% 59% 65% 54.9% 86%
Tasa de usuarios perdidos ("Churn Rate") a51%  14%

Total Customer Life Time Value (LTV) $ 11) $ 93 $ 145 $ 180 $ 299 $ 141 | $ 427

1,668 10671 966 250,000

Tasa de crecnmlento de usuarios suscritos 0.0% 49.3% 133.8% 29.0% 28.. 4% 48.1% 44%

56664 $ 361,175 | $ 844,493 | $1,141,447 | $1,465,325 773,821 | $ 213,740,527
$ $ $ $

Ingresos por usuarios 139 166 s 197 142 207

Costo de adguisicion por usuarios
Utilidad por usuarios $ (1 ) $ 121

Participacién de mercado en base a ingresos

Gasto de venta y marketing / Ingresos 91 % 36% 34% 29% 26% 43 2% 56%
Contribucion neta de marketing 29, 012 156, 999 $ 390, 851 $ 585, 216 $ 896, 413 400 093 $ 42,856, 788

Marketing RMV

Marketing RMI 121% 135% 174% 239% 122 5%
Margen bruto / Ingresos 39.7% 79.4% 80.5% 80.7% 86.8% 73.4% 77%

EBITDA / Ingresos -271.1% 15.3% 31.1% -45.6%|  -10%

-157.9% -11.0% -2.8% 52.5% 59.3% -12.0% -12.1%

Tabla 14: Indicadores Claves de Desempefio. Fuente: Elaboracion Propia y (Xero, 2017)

INNU presenta indicadores de desempefio positivos al compararlo con un referente en la industria de “cloud
accounting”, como lo es la compafiia Xero que inicié operaciones como una “startup” de tecnologia en el afo
2008. En las proyecciones de cinco afos se observa una disminucion importante en la tasa de usuarios
perdidos del 55% al 35%. Presenta indicadores cénsonos con Xero en relacion a la tasa de crecimiento

promedio de usuarios suscritos 48.1% vy la utilidad promedio por usuario de US$67.

Con base al modelo unidimensional del VAN (Sapag, 2014), en un escenario “optimista” se considera
modificar la variable del objetivo de marketing en participaciéon de mercado aumentandola en sélo 1%, lo cual
incrementaria las ventas con base al mismo esfuerzo de marketing. Bajo este escenario se observa que la
inversion inicial del proyecto puede ser recuperada en 4 anos; sin embargo, en un escenario “pesimista” al
aumentar el esfuerzo de marketing en un 5% manteniendo el mismo nivel de ventas del escenario realista,

la recuperacion de la inversion inicial del proyecto ocurriese en un periodo mayor a 7 anos.

Referirse al documento Parte Il de este plan de negocio, para un mayor analisis y comprension del plan

financiero de este proyecto.
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VIIl. Riesgos Criticos

A continuacion, se describen los riesgos estratégicos mas relevantes para este proyecto dada su naturaleza

de negocio “startup” que podrian ocasionar que los resultados operacionales y financieros en el futuro difieran

de las expectativas presentadas en este plan de negocio:

Fuente Impacto igacion alineado a las Estrategias de Negocio
Mercado no comprobadopara su oferta de producto: el mercado de "cloud Implementar una estrategia de "marketing” agresivo que contemple las 4P,para
accounting” en la Republica de Panaméase encuentra en unaetapa temprana de crear un "awarness" sobrela marcay los beneficios de INNU en comparacion ala
desarrollo y la demanda de sus productos y servicios es incierto. No se tiene herramientas tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.

ninguna experiencia de su ciclo de ventas. Elfracasodel producto para lograr y

mantener la aceptacion del mercado afectaria adversamente los resultados Interno C Q@ Asegurar que exista una estrecha integracion entre 1&D y Marketing, para
financieros y la continuidad del negocio. asegurarse que exista la demanda y que el producto esté bien comercializado.
Acelerar el desarrollo de producto en esta industria embriona dentro de la
Republica de Panama.
Falla en retener personal: cualquier falla en general para atraer, retener y Establecer una estrategia de recursos humanos, al contratar personas
gestionar de forma efectiva el personal podria afectar adversamente el negocio. autosuficientes y orientadas hacia las metas y establecer un sistema de
En particular, INNU en su etapa inicial dependerd de la experiencia y compensacion atractivo y competitivo con el mercado.
conocimientos de sus fundadores.
Crear una estrategia de investigacion, desarrollo y eficiencia, para reducir los
tiempos y costos del efecto "aprendizaje" en I&D del producto, por medio de la
- creacion de la Comunidad INNU, en donde los usuarios podran identificar
Interno ! @ problemas e incluso indicar la posible solucién.
Implementar una estrategia de entrada basadaen “desarrollo de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en
competencias de investigacion y desarrollo de productos, tecnologia y Marketing.
(Incubadora FinTech y Socios Estratégicos)
Pérdidasen un futuro previsible: INNU en su etapa inicial estara enfocado en Acelerar el desarrollo de producto en esta industria embriona dentro de la
establecer el negocio y luego en crecimiento. En consecuencia, se espera tener Republica de Panama.

pérdidas y flujo de caja negativo en el corto a mediano plazo.
Implementar una estrategia de entrada basadaen “desarrollo de participacion de
Interno [ ] &) mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en
competencias de investigacion y desarrollo de productos. (Incubadora FinTech)

Identificar otros mercados de segmento pequeiios a nivel de Centroamérica.

Intensa presion competitiva:los competidores y competidores potenciales van Desarrollar una eficiencia superior al lograr una economiade escala,capturando
desde grandes entidades establecidas hasta nuevas empresas emergentes. Los la mayor cantidad de mercado posible, antes que los competidores globales se
competidores pueden presentar productos y servicios superiores, reducir precios, enfoquen en el mercado de la Republica de Panama.

tener mayores recursos técnicos, de marketing y tener un mayor reconocimiento

de marca, tener basesinstaladas de clientes mas grandes, tener relaciones bien Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P,para
establecidas con los clientes actuales y potenciales de INNU, publicitar crear un "awarness" sobre la marcay los beneficios de INNU en comparacion ala
agresivamente u ofrecer al mercado nuevos productos y servicios. herramientas tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.
Ademas, se podria enfrentar la competencia de las compaiiias existentes, con Crearuna estrategia de sistemas de informacién vy eficiencia utilizando sistemas
grandes basesde usuarios y amplia base de plataformas, que pueden cambiaro de informacién basado en la web para reducir costos y automatizando tareas
ampliar el enfoque de sus estrategias comerciales y de marketing para dirigirse a Externo C @ administrativas como cobros de los planes mensuales.

los clientes de INNU, incluidas laspequefas empresasy los clientes de impuestos.

Estos factores competitivos pueden disminuir los ingresos, rentabilidad, y afectar Implementar una estrategia de entrada basadaen “desarrollo de participacion de
la capacidad de adquirir y retener clientes. mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en

competencias de investigacion y desarrollo de productos.

Crear una estrategia de investigacion, desarrollo y eficiencia, para reducir los
tiempos y costos del efecto "aprendizaje" en I&D del producto, por medio de la
creacion de la Comunidad INNU, en donde los usuarios podran identificar
problemas e incluso indicar la posible solucion.

Desarrollo de marca y reputacion: la publicidad adversa (justificada o no) Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P,para
relacionada con eventos o actividades que se le atribuya a INNU, y el crear un "awarness" sobrela marcay los beneficios de INNU en comparacion ala
comportamiento de supersonal pueden empaniar la reputaciéon yreducir el valor herramientas tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.
de la marca. El dafio a la reputacion y la pérdida del valor de la marca pueden Interno C @

reducir la demanda del producto y servicios; por lo tanto, tener un efecto adverso Desarrollar y mantener el reconocimiento de marca es fundamental para lograr
en los resultados financieros futuros, asi como también en la capacidad de una amplia aceptacion del producto y servicios existentes y futuros de INNU.

continuar con el negocio.

Medio
@ Alto

Tabla 15: Matriz de Riesgos Criticos. Fuente: Elaboracién Propia

Ante estos riesgos criticos, una estrategia de salida seria fusionarse con el competidor global que entre al
mercado de la Republica de Panama, o vender la tecnologia desarrollada a algun competidor nuevo que

desee entrar a esta industria y aplicar la "innovacion estratégica".

En el documento Parte Il de este plan de negocio se describen otros riesgos criticos relacionados a este

proyecto y otras posibles estrategias de salida.
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IX. Propuesta de Inversion

Con base a su modelo de negocio, estrategias competitivas y proyecciones financieras que valorizan el
patrimonio neto de la compafiia en los préximos 7 afios en US$1,264,589, lo que representa una tasa interna
de retorno del 35.7%, se considera a INNU como una “startup” con gran potencial de crecimiento y

escalabilidad.

La inversion inicial que requiere este proyecto es de US$273,219, y un aporte adicional al inicio del afio 3
por la suma de US$109,509. Los aportes realizados por los accionistas se estableceran como capital social
en acciones comunes con valor par de US$10 por cada doélar aportado. Al momento justo de iniciar la
operacion se utilizaran US$62,613 para cubrir los gastos de puesta en marcha y la adquisicién de activos
fijos junto con el desarrollo del “software version 1.0” (activo intangible). El remanente de la inversion inicial

sera el capital de trabajo en efectivo necesario para cubrir los costos y gastos del primer afio de operacion.

Al Inversionista de Capital Riesgo se le ofrece el 25% del capital accionario a cambio de un aporte inicial de
US$68,305. Dada la naturaleza de este proyecto, el periodo de recuperacion de la inversion es de 7 afos.
En ese momento, se repartira el 100% de las utilidades retenidas en concepto de pago de dividendos
y devolucién capital aportado en efectivo. Por el alto grado de riesgo e incertidumbre que conlleva este
tipo de emprendimiento, al momento de la devolucion de capital, el inversionista de capital riesgo recibira el
35% del valor del patrimonio (activos netos) en vez del 25% al cual tuvo derecho por su aporte inicia; esto

en reconocimiento de la confianza brindada al proyecto desde su inicio.

Por ultimo, la tasa interna de retorno en los flujos propios del inversionista de capital riesgo seria del 25.9%,

y el monto a recibir en 7 afios corresponderia a la suma de US$411,741.

Flujo de Caja de los Inversionista Capital Riesgo

INVERSION 25%

Inversién inicial del CAPEX (68,305)

Aporte adicional de efectivo para CAPEX (27,377)

Dividendo recibido 277,786
Devolucioén de capital en acciones 133,955

Flujo de Caja Neto 411,741

Tasa de descuento 23.37%

VP de los flujos de caja 68,305 - - 14,579 - - - (94,635)
11,752

25.92%

7 afos

Tabla 16: Flujo de Caja del Inversionista. Fuente: Elaboracion Propia.

Referirse al documento Parte Il de este plan de negocio, para un mayor analisis y comprensién de los

beneficios y derechos que se le ofrecen al inversionista por su participacion.
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X. Conclusiones

Actualmente, el macroentorno en la Republica de Panama es favorable para el desarrollo de nuevos
emprendimientos; segun datos del Banco Mundial, la Republica de Panama alcanza la proyeccion de mayor
crecimiento econdmico en Latinoamérica para el afio 2018 con un 5.4%. La industria de “cloud accounting”
en la Republica de Panama se encuentra en una fase embrion que se expandira rapidamente a la fase de
crecimiento una vez el mercado comience a percibir el valor agregado de esta tecnologia. En el 2017, el
retorno sobre el capital invertido en esta industria fue del 23.2% y se estima un crecimiento promedio del

tamano de mercado del 6% anual hasta el afo 2021.

El mercado obijetivo definido para esta oportunidad de negocio, esta respondiendo positivamente a la oferta
de servicios de “cloud accounting” y la misma es una tendencia a nivel mundial. En el Reino Unido un 37%
de las microempresas han adoptado esta tecnologia; y en el afio 2016, Xero, compafia lider en la industria,
incrementd en un 50% su base de clientes (microempresas) suscritas a su servicio. En la Republica de
Panama3, las investigaciones de mercado realizadas muestran que un 73% de las microempresas estan
dispuestas a utilizar y pagar por esta tecnologia en un periodo menor a 1 afio. Estos factores validan el

atractivo de la entrada y desarrollo de INNU al mercado.

INNU dentro de su propuesta de valor, ofrece un diferenciador clave y uUnico en comparaciéon a sus
competidores directos e indirectos, el cual es su homologaciéon e integracion con los sistemas y
requerimientos de la Direcciéon General de Ingresos de la Republica de Panama. Esta funcionalidad, le
permitira automatizar la preparacion de los formularios de impuestos, generar eficiencias y un ahorro en la

estructura de costos entre el 40% al 60% a los microempresarios.

Al dirigir esta oportunidad de negocio a un mercado virgen “target” como lo son las microempresas de la
Republica de Panama, aplicando la innovacién, eficiencias en costos a través de economia de escala,
estableciendo asociaciones claves con la DGl y Firmas de Contadores Publico, mas las capacidades
organizacionales de los gestores de esta oportunidad de negocio, se crean competencias distintivas que

generan una ventaja competitiva sostenible para INNU.

Las fortalezas de este proyecto como un concepto Unico e innovador en el mercado local, los asociados
claves identificados, las capacidades de sus gestores, sus proyecciones financieras, sus bajas barreras de
salida, sus ventajas competitivas sostenibles y sobre todo su alta capacidad de crecimiento y escalabilidad

hace que se recomiende la inversién en este emprendimiento.
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Xll. ANEXOS

Anexo 1 — Programa como Servicio (SaaS)

SaaS permite a los usuarios conectarse a aplicaciones basadas en la nube a través de Internet y usarlas. Algunos
ejemplos comunes son el correo electronico, Dropbox, YouTube, etc. SaaS ofrece una solucién de programa integral
que se adquiere de un proveedor de servicios en la nube mediante un modelo de pago o suscripcién por uso. El usuario
contrata el uso de una aplicacion para su compania y los usuarios se conectan a ella a través del Internet, normalmente,
mediante un explorador web. Toda la infraestructura subyacente, el “middleware”, el “software” y los datos de
las aplicaciones se encuentran en el centro de datos del proveedor. EIl proveedor de servicios administra el
“hardware” y el “software” y, con el contrato de servicio adecuado, garantizara también la disponibilidad y la seguridad
de la aplicacion y de sus datos. SaaS permite que una compafia se ponga en marcha y pueda ejecutar

aplicaciones con un costo inicial minimo (Microsoft, 2017).

SaaS

- E'r= {0

Aplicaciones hospedadas  Herramientas de Sistema operativo Servidores y Seguridad/firewalls de Edificio/planta fisica para

desarrollo, administracién almacenamiento red el centro de datos
de bases de datos,
analisis de negocios

Grafico 2: Diagrama de Interrelacion de “Cloud Computing”. Fuente: (Microsoft, 2017).

Diferencia entre las distintas industrias del Cloud Computing (laaS, PaaS y SaaS)
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Grafico 3: Descripcion de las Funciones en las distintas Industria de “Cloud Computing”. Fuente: (Carrero, 2016)
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Anexo 2 — Investigaciones de Mercado

Los objetivos especificos de las distintas investigaciones de mercado realizadas con caracter exploratorio (Kotler &
Keller, 2012) son obtener informacion acerca de: (1) ¢, qué tipo de empresas o profesionales independientes estarian
dispuestos a tener su informacién financiera y contable almacenada en la nube y acceder a ella en cualquier momento?
(2) ¢ qué herramientas utilizan, actualmente, para la gestioén contable y financiera de su empresa? (3) ¢a qué problemas
se enfrentan en los periodos de presentacion de formularios de impuestos? (4) ¢cuanto pagan por los servicios
contratados actuales y cuanto estan dispuesto a pagar? (5) ¢, cuéles necesidades aun no se les esta satisfaciendo? y
(6) Saber si estan dispuesto a migrar a otro tipo de herramienta o plataforma para la gestiéon contable y financiera de

SuUs Negocios.

Con el propésito de validar si la idea de negocio de un programa de aplicacion contable en la nube, tiene viabilidad
suficiente para ser considerado una oportunidad de negocio en el mercado panamefio, se realizaron las siguientes

investigaciones de mercado:

¢ Investigacion por encuesta: disefiar y aplicar una encuesta “online” dirigida exclusivamente a empresarios de
pequenos y medianos negocios en la Republica de Panama, incluyendo profesionales independientes, con el fin de
captar informacién acerca de las herramientas utilizadas hoy en dia en sus negocios para la gestion contable y
financiera, su conocimiento sobre la tecnologia de “contabilidad en la nube”, nivel de aceptacion o rechazo
al almacenamiento de datos en la nube, sus servicios contables mas necesitados y su nivel de inversion o

costos en esta area operativa de sus negocios.

e Investigacion a través de “Focus Group”: visitar las instalaciones del Centro de Innovacién de la Ciudad del Saber
para invitar a cuatros pequenas empresas o “startup” a un “Focus Group”, con el proposito de escuchar y conocer
sobre la forma de gestionar su contabilidad e informacion financiera, medios utilizados para contactar a un
asesor contable, herramientas tecnoldgicas utilizadas, dificultades o problemas que enfrentan, y por ultimo captar
la reaccioén fisica y emocional de ellos una vez se les mostrara un video sobre la idea de negocio. Las “startup”

participantes fueron Deliveryzone, Tutorez, Social Media C05 y Ayudinga.

¢ Investigacion mediante entrevistas y observacion: visitar las oficinas de tres Firmas de contadores publicos
autorizados, categorizadas en distintos “Tier” en base a sus ingresos anuales, y realizar una entrevista informal con
los encargados de la misma, con el propodsito de observar, conocer e identificar algin diferenciador
especificamente en relacion al proceso de interaccion y relacion que tienen con sus clientes al momento de
ofrecer los servicios especificos de registro de transacciones contables, presentacion de informes financieros y
preparacion de declaracion de renta. Las Firmas visitadas fueron KPMG (“Tier 1" — “Big 47), BDO (“Tier 2" — firma

mediana) y Jaén y Asociados (“Tier 3" — firma pequefia) (Accountancyage, 2017).
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Anexo 2.1 — Encuestas

Para conocer el perfil de los encuestados, se realizaron preguntas tales como: jen qué afio naciste? ¢cuantos
colaboradores tiene su negocio? ¢ a qué sector de la industria pertenece su negocio? ;cuantos afios tiene su negocio?

Y ¢a cuanto asciende la facturacion anual de su negocio?

La encuesta fue realizada desde el 15 de octubre de 2017 hasta el 6 de noviembre de 2017 en el sitio de Internet

https://es.surveymonkey.com/t/NSYHSTX y se dirigié exclusivamente a empresarios de pequefios y medianos negocios

en la Republica de Panama y profesionales independientes, ya que este es el segmento de mercado, inicialmente,
identificado como cliente potencial para la oportunidad de negocio. Esta idea de negocio incluira un sistema de ingresos
por suscripcidén pagada, razon por la cual se dirigio la encuesta a toda pequefia y mediana empresa sin importar su
nivel de ingresos o sector econdmico, debido a que en esta etapa inicial se desea captar el mayor nivel de

retroalimentacion posible por parte de los clientes potenciales.

& Secure | hitps.//essurveymonkey.net/r/Preview/?sm=_2 BYVXUUA 11 MIDKget2eHpNADWN A5S2n8VIOIF 2F5xGwzul &

VISTA PREVIA Y PRUEBA ® 8 mnviar

Cloud Accounting Survey

Cloud Accounting es una tecnologia que permite a los empresarios y emprendedores poder dirigir la contabilidad y

finanzas de n desde cualquier parte, incrementando la eficiencia de actividades operativas y la colaboracion e

s tecnologicas (Fin-Tech) que permilira crear y enviar [acturas electronicas
registrar 1 s6lo tomar una foto de recibos, monitorear estados de cuenta bancarios, visualizar reportes analiticos

finamcier generar los formularios fiscales para la declaracién de impuestos

Celular

Figura 3: Encuesta “Online”. Fuente: Elaboracion Propia.

Perfil de los encuestados: de un total de 60 encuestados, el 95% y 93.3% son empresarios “Millennial” de
pequeios y medianos negocios; respectivamente, es decir la fecha de nacimiento de estos empresarios fue entre
los afios 1980 al 2000; y la facturacion de ingresos al afio de sus negocios no supera los US$2,500,000. Ademas, el

71.6% cuenta con una planilla no mayor a 10 colaboradores y el 63.3% tiene entre 1 y 3 afios de operacion.

Tendencia de comportamiento: el 50% de los pequefios y medianos negocios utiliza Excel como herramienta para la
gestion contable y financiera de su negocio; un 91% utiliza y confia en el almacenamiento de datos en la nube; 92.8%
no invierte mas de US$5,000 al afio en costos para satisfacer sus necesidades de este tipo; 87.5% utiliza la referencia
de tercero como el medio de busqueda de algin proveedor de servicios contables; por ultimo con un 96.4% y 75%;
respectivamente, las declaraciones de renta junto a la actualizaciéon de su contabilidad son los servicios que mas

requieren de un contador.
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Analisis de la competencia: el 64.2% de los pequefios y medianos negocios desconoce la existencia sobre la

tecnologia de “contabilidad en la nube”; 80.3% no utiliza este tipo de tecnologia en su negocio; 100% de encuestados
desconoce de la marca lider a nivel mundial en el desarrollo de esta tecnologia; y un 42.8% se siente menos que

satisfecho en su método actual de la gestién contable de sus negocios.

Sondeo de la idea (oportunidad): el 73.2% de la pequefia y mediana empresa estaria dispuesto a utilizar esta
tecnologia en sus negocios en menos de 1 afio; 89.9% califica de placentera la experiencia si toda su informacion
contable estuviese totalmente digitalizada; 71.4% desea poder tener acceso a su informacion desde su celular, Tablet
y laptop; y el 73.2% considera que el acceso instantaneo a su informacion financiera, el ahorro en costos y la reduccién

de tareas manuales son los tres principales beneficios mas importante de este tipo de tecnologia.

Resultados y tendencias muy similares presentan los resultados, especificamente, del mercado nicho de
microempresas, cuya facturacion anual no supera los US$150,000 (AMPYME, 2017), ya que representan un 76.3% de

los encuestados. Los resultados de este nicho de encuestados se presentan en el capitulo | de este informe.

En conclusion, los resultados son positivos y confirman que en el mercado existen necesidades que no se estan
satisfaciendo como el acceso instantaneo a su informacion financiera actualizada; el alto nivel de aceptacion de los
clientes potenciales al estar dispuesto a utilizar esta herramienta en menos de 1 afio; la oportunidad de desarrollar un
plan de marketing efectivo de “boca a boca” que atraiga a los clientes potenciales, ya que tienen un total

desconocimiento sobre proveedores actuales a nivel mundial y por lo general se guian de referencias de terceros.

Tabla 17 - Preguntas Encuesta: cuantitativas y cualitativas (lectura por columnas de izquierda a derecha y luego filas).

¢ En qué afio naciste? ¢ Cuantos colaboradores tiene ¢A qué sector de la industria pertenece su
a. Antes de 1945 (Mature) aproximadamente su negocio? negocio?
b. Entre 1946 - 1964 (Boomers) a. 1-10 a. Comercio
c. Entre 1965 - 1979 (Gen X) b. 11-50 b. Restaurante
d. Entre 1980 - 2000 (Millennial) c. 51-100 c. Bienes raices
d. 101 -250 d. Servicios profesionales
e. mas de 250 e. Oftro (por favor
especifique)
¢, Cuantos afos tiene su negocio? ¢A cuanto asciende la facturacion anual de ¢ Qué periodicidad consideras que se le
a. 0-1 ingresos/ventas en su negocio? dedica a la gestion contable de su negocio?
b. 1-3 a. Menos de US$60,000 — Microempresa a. Diaria
c. 3-5 b. Entre US$61,001 hasta US$150,000 — b. Semanal
d. 5-10 Microempresa c. Bi-semanal
e. 10 0 mas c. Entre US$150,001 hasta US$1,000,000 — | d. Mensual
Pequefia Empresa e. Trimestral
d. Entre US$1,000,001 hasta US$2,500,000 | f. Anual
— Mediana Empresa
e. Mas de US$2,500,000
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¢ Cual de estas herramientas electrénica
utilizas para llevar tus registros contables o
reportes financieros?

a. QuickBooks

b. Peachtree o Sage 50

c. Excel

d. Outsourcing (contratacion externa de un
contador independiente)

e. Otro (por favor
especifique)

¢ Qué tipo de servicios solicitas a tu equipo o
proveedor de servicios contable? Escoge
todas las opciones posibles:

Declaracién de renta (impuestos)

Registros contables
ITBMS

Planilla

Auditoria
Presupuesto
Facturacion

@ "0 o0 oD

¢ Cuanto inviertes al afio, aproximadamente,
en la gestion contable y financiera de su
negocio (licencia de software, mantenimiento,
declaracién de renta, y/o personal
necesario).?

a. US$1,000 - US$2,500

b. US$2,5000 - US$5,000
c. US$5,000 - US$10,000
d. mas de US$10,000

¢ Qué fuente utilizarias al momento de buscar
algun proveedor de servicios contable?
a. Referencias de amigos, familiares o

colegas
Internet
Periédicos
Redes sociales
Otro (por favor
especifique)

o aoo

¢ Actualmente utilizas una aplicacion similar o
igual a Google Drive, Drop Box, One Drive?
a. Si

b. No

¢ Sientes confianza con este tipo de
tecnologia (Google Drive, Drop Box, One

Drive)?
a. Si
b. No

¢, Cémo calificarias a tu proveedor o método
actual de gestién contable?
a. Satisfecho

b. Neutral
c. Insatisfecho

¢, Conoces sobre la tecnologia de contabilidad
en la nube (“Cloud Accounting”)?
a. Si

b. No

¢ Utilizas en tu negocio la tecnologia de
contabilidad en la nube (“cloud accounting”)?
a. Si

b. No

¢ Conoces o utilizas alguna de las siguientes
aplicaciones de contabilidad en la nube?
a. Alegra

Anfix

QuickBooks Online
Sage 300 Online
Xero

-0 oo o

Otra (Por favor
especifique)
g. Ninguna

¢ En cuanto tiempo estarias dispuesto a
migrar la informacién financiera y contable de
su negocio a la tecnologia “cloud
accounting”?

a. 1afo

b. 2a3afos

c. 50 mas afos
d. Nunca

¢, Coémo calificarias tu satisfaccion si la
contabilidad de tu negocio estuviese
totalmente digitalizada?

a. Placentera

b. Neutral

c. Inconforme

Del 1 al 7, siendo 1 la mas importante, en qué
orden ponderarias los siguientes beneficios
del “cloud accounting”?

() Acceso todo tiempo y en todo lugar

() Costo (ahorro en licencia, mantenimiento y
otros costos)

() Desempefio y funcionalidad

() Integracion con otras app (banca en linea)
() Respaldo de la informacion (Seguridad)
() Innovacién

() Reduccién en tiempos de tareas manuales

¢,Cbémo le gustaria acceder a la informacion
contable de su negocio?

a. Tablet

b. PC

c. Smartphone

d. Todas las anteriores

¢ Qué tipo de planes estarias dispuesto a
pagar por la tecnologia de “cloud
accounting”?

a. Membresia - mensual fijo

b. Membresia - anual fijo
c. En base a volumen de ingresos
d. En base a volumen de transacciones

¢ Cual de estas formas de comunicacion
prefirieres para interactuar con su proveedor
de servicios contable?

a. Email

b. Chat

c. Teléfono

d

. En persona

¢ Qué te preocuparia mas si migraras a
utilizar la tecnologia de “cloud accounting”?
Escoja las 3 con las que mas se identifique.
Costo del servicio (membresia)

Perdida de informacion

Dependencia de conexion a Internet

Falta de funcionalidad

Poco control

Privacidad

Seguridad

Reputacion y confiabilidad de la Compaiiia

Se@mooo0oow
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Gréfico 4 - Resultados de la encuesta:

¢ En qué afo naciste?

3.33%  167%

[/

95.00%

= Antes de 1945 (Mature) = Entre 1946 - 1964 (Boomers)

= Entre 1965 - 1979 (Gen X)  m Entre 1980 - 2000 (Millennial)

A cuanto asciende la facturacion anual de ingresos/ventas en su
negocio?

m Menos de US560,000 —
Microempresa

 Entre US5$61,001 hasta
US5150,000 — Microempresa

M Entre US$150,001 hasta
US$1,000,000 — Pequefia
Empresa

M Entre US51,000,001 hasta
US52,500,000 — Mediana
Empresa

® Més de US$2,500,000

¢ Cuantos afios tiene su negocio?

5 .oo%.

46.67%

m0—-1 ml1-3 m3-5 m5-10 m10o0mas

¢Cuéntos colaboradores tiene aproximadamente su negocio?

1.67% 5.00%
1.67%

m1-10
m11-50
m51-100
W 101-250

B mas de 250

¢ Qué tipo de servicios solicitas a tu equipo o proveedor de servicios
contable? Escoge todas las opciones posibles:

120.00%

100.00%

60.00%

40.00%

20000% I

- N

I mResponses
&

¢ Cual de estas herramientas electronicas utilizas para llevar tus registros
contables o reportes financieros?

7.14% 5.36%

23.21%

mQuickBooks m Peachtree 0 Sage 50 mExcel mOutsourcing  m Otro (especifigue)
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2 Cuanto inv al afio, aproximad en la gestién contable y financiera de 4O fuerde ublizarias al momento de buscar algin proveedor de senicios contable?
su negocio (licencia de software, inmi d ion de renta, yio | | 100.00%
necesario).? '
90.00% +
30.00% -+
7000% -+
60.00% -+
50.00% +
40.00%
B Responses
30.00% +
2000% -+
10.00% + .
0.00% +
Referencias  Internet Periddicos  Redes sociales  Otro
de amigos, (especifique)
WU5$1,000 - U5$2,500 W US$2,5000 - USSS,000 Emiiares ¢
= U5$5,000 - U5$10,000 ® mds de US$10,000 colegas
LA utilizas una aplicacion similar o igual a Google Drive, ¢ Sientes confianza con este tipo de tecnologia (Google Drive, Drop Box, One
Drop Box, One Drive? Drive)?
mSi mNo uSi mhNo
¢ Como calihcarias & W proveedor o melodo actual de gestion conlable? ¢ Conoces sobre la tecnologia de contabilidad en la nube (“Cloud Accounting”)?
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
_— [
Satisfecho Neutral Insatisfecho
W Responses ESi mNo
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¢ Utilizas en tu negocio la tecnologia de contabilidad en la nube (“cloud
accounting”)?

19.64%

mSi mNo

& Como calibcarias W sabislaccin sila de lu negucio
dugitahrada?

B Placentera M Neutral ®Inconforme

& Como le gustaria acceder a la informacién contable de su negocio?

3.57%

10.71%

mTablet mPColaptop mSmartphone mTodas lasanteriores

¢ Conaces o ufilizas alguna de las siguientes aplicaciones de contabilidad en la nube?
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% - -
Alegra Anfix QuickBooks ~ Sage 300 Xero Ninguna Otro
Online Online (especifique)
&En cudnlo liempo estaras dispuesto a migrar la informecion financiera y contable de su
negocio @ la lecnologia “cloud sccounting™?
80.00%
70.00% A
BO.00%
50.00% -
AD00% o
B Responses
30.00% -
20.00%
10.00% -
1 afio 2 aiafios 5 o mas afios Nunca
Del 1 al 7, siendo 1 la mas importante, en qué orden ponderarias los siguientes beneficios del
“cloud accounting™?
6
5
4
3
2
1 I I
0
Acceso atodo Costo (ahorro Desempefioy  Integracion Respaldodela Innovacion  Reduccidn en
tiempoyen  enlicencia, funcionalidad conotrasapp informacion tiempos de
todo lugar matenimiento (bancaen (Seguridad) tareas
y otros costos) linea) manuales
M Score
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Anexo 2.2 - “Focus Group”

El “Focus Group” realizado durante un lapso de dos horas a estas microempresas fue una forma eficaz, rapida y practica

de recopilar informacion sobre ésta idea de negocio. Las empresas participantes tienen caracteristicas similares en

relacion a su numero de colaboradores (1 a 10), afios de operacidon (menos de 3 afios) y nivel de ingresos anuales
(menos de US$150,000).

Proyecto INNU
g de lo tipo Focus Group

Escuchar y conocer sobre su forma de gestionar su contabilidad e informacion financiera, medios utilizados para
contactar a un asesor contable, herramientas tecnoldgicas utilizadas, dificultades o problemas que enfrentan, y

Propdsito: por Gltimo captar la reaccién fisica y emocional de ellos una vez les mostraramos un video sobre nuestra idea de
negocio.
Compafiia: Fecha:
MNo. de colaboradores: Entrevistador:
Industria: Entrevistado:
Rango de ingresos anual: Cargo del entrevistado:

Area funcional:

1 {Coémo es el proceso actual que realizan hoy en dia para la gestién de su contabilidad e informacion financiera en su negocio?
2 {Qué medios utilizan para contactar algin proveedor de estos servicios?
3 {Qué herramientas tecnoldgicas utilizan para llevar su contabilidad e infoermacién financiera?
4 ¢Cuales son los principales problemas o dificultades que enfrentan al momento de requerir de estos servicios de actualizacion de registros contables y renta?
5 Actualmente, cuanto pagan o invierten al contratar algin CPA para que les actualice su contabilidad y prepare su declaracion de renta
& Consideran que reciben algun valor agregado por el servicio que contratan
7 Les gustaria poder tener acceso a su informacion financiera actualizada de forma diaria y totalmente digitalizada
8 {Como se imaginan ustedes que deberia brindarse este servicio? {¢Qué mejorarian a lo que actualmente reciben como servicio?
9 Conocen acerca de la tecnologia de contabilidad en la nube.
10 Han escuchado algun proveedor o "app" local e internacional que brinde este servicio.
11 ¢Qué tal ha sido la experiencia utilizandolos?
12 Observemos este video que explica nuestra idea o propuesta de negocio.
13 ¢Qué piensan ahora que vieron este video? Estarian dispuesto a utilizar la misma

14 Pudieran ayudarnos respondiendo esta encuesta

Figura 4: Ejemplo de Cuestionario para Focus Group. Fuente: Elaboracién Propia.

Nota: por temas de confidencialidad no se ha incorporado los apuntes de las respuestas recibidas por cada uno de los entrevistados. Durante la

visita y “Focus Group” se realizaron estas preguntas abiertas sin seguir un orden correspondiente, ya que el objetivo era dejarlos fluir en cada uno de

sus comentarios.

Resultados generales:

Utilizan Excel para crear y monitorear sus informes financieros e indicadores claves de desempefio.

Aspiran y valoran poder tener acceso a su informacion financiera actualizada de forma diaria.

Utilizan las referencias de terceros y conocidos como fuentes de informacion.

Esperan tener un asesor contable, mas que un captador de registros contables.

Sienten inconformidad en que sus declaraciones de rentas se presenten 30 dias después del cierre anual.

Sélo uno de los cuatro participantes afirmd conocer sobre la tecnologia de contabilidad en la nube, debido a que
utilizé la misma en Estados Unidos, sin embargo, no puede usarla en Panama ya que no todas las funcionalidades

estan disponibles y no esta integrado al sistema de impuestos en Panama.
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Empresas Participantes:
o Delivery zone: plataforma tecnolégica que ofrece servicios flexibles y “on-demand” de mensajeria y domicilios para
pequefos y medianos de negocios que buscan aumentar sus ventas, disminuir sus costos operativos y potenciar la

eficiencia de sus proyectos.

e Tutorez: plataforma que permite encontrar el tutor de la materia que el cliente necesite, a su conveniencia para el

dia, hora y lugar de preferencia.

e Social Media: consultora que ayuda a los emprendedores, profesionales y empresarios en el uso adecuado de los

medios digitales para la promocién y comunicacién de su empresa.

e Ayudinga: proyecto educativo que busca innovar las metodologias de ensefianza de manera creativa, diferente e

interesante en Panama.

Figura 5: Sesiones de Focus Group. Fuente: Elaboracion Propia.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 49



INNU Cloud Accounting

Anexo 2.3 — Entrevistas y observacién

Proyecto INNU
Investigacion de Mercado tipo Observacion

Observar, conocer e identificar algun diferenciador especificamente en relacion al proceso de interaccion y
relacion que tienen las Firmas de Contadores Plblicos Autorizados con sus clientes al momento de ofrecer los

fropome: servicios especificos de registro de transacciones contables, presentacion de informes financieros y preparacion
de declaracidn de renta.
Compafiia: Fecha:
No. de colaboradores: Entrevistador:
No. de clientes: Entrevistado:
Rango de ingresos anual: Cargo del ent

Area funcional:

1 ¢Como llegan a usted los potenciales clientes para solicitarle los servicios de actualizacion y registro contable?
2 Se dirigen a un tipo de cliente especifico, es decir algin mercado "target”. Por cual razon no aceptarian ofrecer brindar sus servicios a algun cliente.
3 ¢Que sistema contable utilizan ustedes para brindar este tipo de servicio?
4 {Con que periodicidad mantienen contacto con sus clientes?
5 {Cuanto tiempo requieren ustedes para poder brindar este servicio y enviarles a sus clientes la informacion actualizada?
6 ¢Cudles o qué tipo de valor agregado consideran que le ofrecen a sus clientes? Ejemplo, alguna capacitacidn gratuita, etc.
7 ¢Cuales son los factores que hacen variar el costo de honorarie entre un cliente y otro que selicita el mismeo servicio?
8 Considera que el precio establecido por ustedes a sus clientes es el justo o debiera ser mayor
9 ¢Qué conocimiento tiene acerca de la nueva tecnologia en sistemas de contabilidad en |a nube?
10 ¢Que planes actuales tienen de migrar a esta tecnologia?

11 Pudiera describirnos el proceso de este servicio, es decir desde el momento que reciben la papeleria o documentos de sus clientes hasta generar los reportes.

Figura 6: Ejemplo de Cuestionario para Entrevistas. Fuente: Elaboracion Propia.

Nota: por temas de confidencialidad no se ha incorporado los apuntes de las respuestas recibidas por cada uno de los entrevistados. Durante la

visita se realizaron estas preguntas abiertas sin seguir un orden correspondiente, ya que era una entrevista tipo informal.

Los resultados de este tipo de investigacion indican que entre las tres Firmas no existe ningun tipo de diferenciador
especificamente en el proceso de interaccidon y relacion con sus clientes al momento de ofrecer los servicios
profesionales especificos de registro de transacciones contables, presentacion de informes financieros y preparacion
de declaracion de renta. El sistema de atencién al cliente no ofrece algun tipo de valor agregado al cliente, por
ejemplo, recomendaciones u oportunidades de mejora en la rentabilidad de sus negocios, capacitacion gratuita sobre
temas de normativas contables o regulaciones fiscales, sistemas de alerta o notificacién del pago de impuestos, etc.
Las tres Firmas utilizan sistemas contables de versién tipo “desktop” como Peachtree y Quickbooks, para
actualizar los registros contables de sus clientes y luego generar los estados financieros en Excel y enviarselos via
email. Una métrica importante de esta investigacion fue conocer que una Firma puede demorar entre 15 a 90 dias

después del cierre del mes en actualizar la informacién financiera de sus clientes.

En relacion a su mercado “target” de clientes, las tres Firmas atienden los mismos segmentos de pequefios y medianos
negocios sin importar el sector o industria en que se encuentre su cliente, y por lo general, los clientes que no califican
como pequefios y medianos negocios en base a su facturacion de ingresos anual (mas de US$2,500,000) (AMPYME,

2017), tienen sus departamentos de contabilidad “in-house”.
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Por ultimo, la Firma “Tier 3” sefiala que no tiene referencias o conocimiento sobre la tecnologia de contabilidad

en la nube, y las Firmas “Tier 1 o Tier 2”, consideran que esto seria una amenaza para ellos, debido a que estan
acostumbrado a facturar al cliente en base al tiempo de horas que invierten y al automatizar esto, algunos clientes
dejarian de utilizar el servicio o pedirian una disminucién en sus honorarios. En las Firmas “Tier 1 y Tier 2”, estos

servicios no representan mas del 10% de sus ingresos (KPMG, Reporte anual de KPMG Internacional 2016, 2017).

o — Paso 2
= Cliente envia a la Firma de

= Generar reportes financieros

Contadores sus carpetas en Excel y envia informacion
fisicas con documentos que = actualizada al cliente
sustentan sus transacciones + La Firma de Contadores se

comerciales encarga de captar y actualizar

los registros contables

Paso 1 S — Paso 3

w

[ Tiempo promedio en dias que demora un cliente en recibir su informacion actualizada l

Grafico 5: Diagrama del Proceso de Servicio de Actualizacion de Registros Contables. Fuente: Elaboracion Propia.

El proceso inicia al cliente contactar y solicitar el servicio de actualizacion del registro contable de sus transacciones o
presentacion de declaracion de renta. Mensualmente o anualmente dependiendo del volumen de transacciones tiene
el compromiso de enviar sus papeleria en carpetas fisicas a la Firma de contadores, la Firma se encarga de actualizar
los registros contables en sistemas de contabilidad version “desktop” cémo Peachtree y Quickbooks, y por ultimo, la

Firma genera los estados financiero y envia la informacion por email en formato PDF y Excel a sus clientes.

Nota: En base a estos resultados se considera que la Unica diferencia que pudiera percibir un cliente en este tipo de servicios es el costo de los
honorarios de cada una de estas Firmas. Por ejemplo, una Firma “Tier 1 o Tier 2” tiene una marca mas reconocida y acceso al conocimiento mas
actualizado en temas de normativas contables y regulaciones fiscales que una Firma “Tier 3”; y es ahi donde varia el costo o el precio que se le cobra

a los clientes, ya que el mismo en la tres Firma se basa en una estimacion de horas multiplicado por una determinada tasa por hora.

Anexo 2.4 — Tabla Comparativa de Costos

Costos Anuales

"Cloud Accounting” Programa Desktop Subcontratar un CPA****

Uso de Programa (suscripcién - usuario ilimitado)* $ 720 [ $ $

Licencia para uso de p| (costo de li; ia US$500 por usuario)** $ - $

Actualizacién de licencia (US$100 por cada licencia) $ - $

Servicio de to del prog $ - $ -
CPA ind di para la i i6n de libros $ - $ 2,400
CPA independiente para la preparacién y certifi i de la laraci de renta*** $ - $ 500
CPA ind diente para la certi ion de la declaracién de renta*** $ 500 | $ - $ -
Total de costos minimo a incurrir $ 1,220 $ 2,310 $ 2,900
Ahorro del 45% en costos comparado con un programa "desktop™: $ (1,090)

Ahorro del 58% en costos comparado con subcontratar un CPA $ (1,680)

Nota: estos costos no incluyen la contratacién de un personal asistente contable o administrativo, ya que la labor que ejecuta esta persona en una microempresa es multifuncional,

por tal razén el mismo se requeriria en cualquiera de los tres escenarios planteados.

*Promedio obtenido del precio promedio de la competencia directa (ver anexo 10)

** Fuente: sbcapanama.com

*** Fuente: investigaciones de mercado - entrevistas a Firmas de CPA, tarifa mas baja ofrecida a una microempresa (ver anexo 2).

**** Subcontratar un CPA es el costo que tendria que incurrir una microempresa que utiliza sélo Excel y anualmente tendria que recurrir a un CPA para la certificacion de sus libros y declaraciéon de renta.

Tabla 18: Tabla Comparativa de Costos Cloud Accounting vs Otros. Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 3 - Numero de Empresas por Nivel de Ingresos y Actividad Econdmica Afio 2009

Numero de Empresas Registradas por Nivel de Ingresos - Aiio 2009

269% 6%

11.2% “

= Hasta US$150,000
= De US$150,001 a US$1,000,000
= De US$1,000,001 a US$2,500,00

= De USS$2,500,001 y méas

82.7%

Ndmero de Micro-Empresas segun Actividad Econémica

‘\\\\

= Ventas de los vehiculos de motor y motocicletas

= Hoteles y restaurantes

= Otras actividades de servicio

Industrias manufactureras

4

= Comercio al por mayor (incluye Zonas Francas)

41.80%
7.26%

= Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Servicios sociales y relacionados con la salud
humana

» Actividades administrativas y servicios de apoyo

14.15%
~ = Transporte, almacenamiento y correo

= Actividades financieras y de seguros
15.70%

Grafico 6: Microempresas en la Republica de Panama Afio 2009. Fuente: (INEC 2009, 2013).

En el 2009, con base a la clasificacion de empresas por nivel de ingresos determinada por AMPYME, en la Republica
de Panama, el 77.2% de las empresas registradas en la Republica de Panama estan dentro de la categoria de
“microempresas”; principalmente, enfocadas a las actividades econdmicas de ventas de vehiculos, hoteles,

restaurantes y otras actividades de servicios 71.6%.
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Anexo 4 — Proyecciones y Estimaciones del Tamafo de Mercado

Paso 1: Obtener la tasa de crecimiento anual por tipo de empresas segun su clasificacion de ingresos establecida
por AMPYME. Tal como se puede observar en la tabla 29.1, la tasa de crecimiento anual en la década entre el afio
1999 al 2009 para las microempresas fue del 5.1%; sin embargo, para la proyeccién del crecimiento del tamafio de
mercado en los afos siguiente se utilizara una tasa menor de 4.7% que corresponde al crecimiento del total de las
empresas segun su clasificacion de ingresos. Utilizar una tasa menor esta en linea con el resto de las proyecciones
financiera en donde se busca tener una posicion lo mas conservadora posible.

Variaciéon

1999 2009

Composicién

No. de empresas

Comp

Crecimiento

%

Empresas Registradas en la Republica de Panama

No. de empresas

Microempresas

Hasta US$150,000

33,029

80.2%

49,979

82.7%)

16,950

5.1%

Pequefia empresa

De US$150,001 a US$1,000,000

5,274

12.8%]

6,751

11.2%]

1,477

2.8%)

Mediana empresa

De US$1,000,001 a US$2,500,00

1,333

3.2%

1,558

2.6%)

225

1.7%

Corporaciones

De US$2,500,001 y mas

1,554

3.8%

2,156

3.6%

602

3.9%|

Total

41,190

100.0%

60,444

100.0%)

19,254

4.7%

Tabla 19.1: Tasa de Crecimiento Anual por Tipo de Compafiia segun sus Ingresos - Afios 1999 al 2009.

Fuente: (INEC, Directorio de Empresas y Locales afio 2009, 2013)

Paso 2: Estimar el total de mercado de empresas para los ainos del 2010 hasta el 2017, tomando como base el
total de empresas existentes al cierre del afio 2009 de 60,444 (ver tabla 19.1). El método de proyeccion aplicado fue de
caracter cualitativo al ser el mas recomendado para proyectos de innovacion y al no contar con suficientes antecedentes
histéricos validos no se ha incorporado algin modelo de prondstico causal o serial de tiempo (por ejemplo: tasa anual
de cierre de microempresas) (Sapag, 2014) (ver tabla 19.2). Por tal razén, la tasa de crecimiento del 4.7%, es una tasa de
crecimiento neta que incluye las compafiias que han abiertos al igual que las compaiias que han cerrado operaciones

durante un afio.

Tabla 19.2

Otros datos observables de informacién secundaria y proyecciones

*  Crecimiento interanual promedio durante 10 anos (4.7%) 2,825
** Estimacion del crecimiento de empresas entre el afio 2010 al 2013 72,563
*** Registro de empresas en el ano 2014 3,965
*** Registro de empresas en el ano 2015 6,127
*** Registro de empresas en el ano 2016 2,125

88,743

**** Estimacion del total de empresas registradas en Panama al cierre del aio 2017

Fuente:

* Dato estimado en base al total de empresas registradas entre los afios 1999 hasta el 2009.

** Dato estimado al multiplicar el promedio interanual de los afios 1999 hasta el 2009, por 4 periodos anuales.

***  (AMPYME, Memorial Anual 2014, 2015), (AMPYME, Memorial Anual 2015, 2016) y (AMPYME, Memorial Anual 2016, 2017).
**** Dato estimado en base la informacion recopilada de los afios entre 1999 al 2009 e informacion reciente de los afios 2014, 2015 y 2016.

Paso 3: Estimar el total de mercado de microempresas para el aino 2017, con base a la distribucidon de empresas
segun su clasificacion de ingresos del dato observado en el afio 2009; en donde se puede observar que el total de
empresas registradas en la Republica de Panama, las microempresas representan el 82.7% (ver tabla 19.1 y anexo 3).
Al utilizar este factor, se estima que del total de empresas existentes al cierre del ano 2017 de 88,743 (ver tabla 19.2);
73,378 corresponden a microempresas (ver tabla 19.3).

Tabla 19.3
Otros datos observables de informacién secundaria

proyecciones

**** Estimacion del total de empresas registradas en Panama al cierre del afio 2017

Microempresas (a) (82.7%) 73,378
Pequeiia empresa (11.2%) 9,912
Mediana empresa (2.6%) 2,287
Corporaciones (3.6%) 3,165

Fuente:
**** Dato estimado en base la informacion recopilada de los afios entre 1999 al 2009 e informacion reciente de los afios 2014, 2015 y 2016.
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Paso 4: Obtener el % de distribucion por industria o actividad econémica del total de microempresas. Segun los

datos observados en el anexo 3 y la tabla 29.1, las actividades a la cuales esta oportunidad de negocio se dirige como
segmento de mercado disponible representan el 71.6% (ver tabla 19.4). Este porcentaje corresponde a la suma de las

microempresas destinadas a la actividad de venta de vehiculos de segunda, restaurantes y otras actividades de

servicios.

Tabla 19.4

Composicion por industria o actividad econémica de las microempresas: 2009

Ventas de vehiculo de motor y motocicletas (b) 41.80%
Hoteles y restaurantes (b) 15.70%
Otras actividades de servicios (b) 14.15%
Varias industrias 28.35%
Total 100.00%

Fuente: (INEC, Directorio de Empresas y Locales afio 2009, 2013)

Paso 5: Estimar el universo de mercado potencial de microempresas para esta oportunidad de negocio. Al cierre
del ano 2017, con base a lo indicado en el paso 3, se estima que existen 73,378 microempresas en la Republica de
Panama, si se considera solo el % de microempresas a la cual esta oportunidad de negocio se dirige, este numero se

reduciria a un total de 52,576 microempresas. (Ver tabla 19.5).

Paso 6: Estimar el mercado disponible de microempresas para esta oportunidad de negocio. Segun datos obtenidos
de la investigacion de mercado (encuestas — ver anexo 2.1), se conoce que el 23.2% de las microempresas optan por
tercerizar su necesidad de realizar registros contables y preparacién de declaraciones de renta con una firma de
contadores publicos. Al aplicar este factor al total del universo de mercado potencial de 52,576 microempresas, se

reduce a 40,378 microempresas al cierre del afio 2017. (Ver tabla 19.5).

Paso 7: Estimar el mercado efectivo de microempresas para esta oportunidad de negocio. Segun datos obtenidos de
la investigacidon de mercado (encuestas — ver anexo 2.1), se conoce que el 73.2% de las microempresas estan dispuestas
a utilizar la tecnologia de “cloud accounting” en un periodo menor de 1 afio. Al aplicar este factor al total del mercado
disponible de 40,378 microempresas, se obtiene el mercado efectivo de 29,557 microempresas al cierre del afio 2017.
(Ver tabla 19.5).

Paso 8: Estimar el tamafio de mercado para esta oportunidad de negocio. Segun datos obtenidos de la investigacion
de mercado (encuestas — ver anexo 2.1), se conoce que la disposicién a pagar anual por las microempresas por este tipo
de servicios es de US$1,750 promedio; sin embargo la tecnologia de cloud accounting ofrece un precio menor para
satisfacer esta necesidad que oscila en los US$720 anuales (ver anexo 10). Al multiplicar los US$720 anuales por el
total de mercado efectivo de 29,557 microempresas, se obtiene un tamafio de mercado al cierre del 2017 por
US$21,280,891. (Ver tabla 19.5).
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Tabla 19.5

Estimacioén del total de microempresas registradas en Panama al cierre del afio 2017 (a) 73,378
Paso 5% de segmentacién del mercado segun su actividad econémica (71.6%) (b) 52,576
Paso 6Menos: % de microempresas que prefieren tercerizar su contabilidad con Firma de Contadores (23.2%) (c) 40,378
Paso 7% de microempresas dispuestas a migrar a la tecnologia de contabilidad en la nube (73.2%) (c) 29,557
Paso 8Precio promedio anual de los lideres globales en "cloud accounting” (d) $ 720

Total del tamaio de mercado $ 21,280,891

FuenteElaboracion Propia.

(a) Dato estimado en base a la composiciéon porcentual de las microempresas al cierre del afio 2009.

(b) Mercado de segmento de clientes identificados (ver seccién 11.3)

(c) Dato obtenido de los resultados de la encuesta (ver anexo 2.1)

(d) Dato obtenido de los resultados del analisis de la competencia (ver anexo 10)

Gasto promedio por parte de las microempresas en costos relacionados a la gestion contable y financiera: US$1,750 anual (ver anexo 2.4)

Diagrama: proceso del calculo de la estimacién del tamaiio de mercado y demanda

2009

Total de empresas registradas en Panama
(INEC, Directorio de Empresasy Locales afio 2009,2013)

2017

Proyeccidén del total de empresas registradas en
Panama

2017-Mercado

Proyeccién del total de microempresas registradas
en Panama

2017 — Mercado Potencial

Proyeccion del filtro del segmento de mercado objetivo

2017 - Mercado disponible
Se excluye el 23.2% del mercado potencial, ya que estos prefieren

subcontratar estos servicios con una Firma de Contadores. (Anexo 2)

2017 - Mercado efectivo
73.2% del mercado potencial esta dispuesto a migraren menosde 1 afioa

la tecnologia de contabilidad en la nube. (Anexo 2)

2017 - Tamaino de Mercado
US$21,280,891
US$720 precio promedio anual de la competencia.

Grafico 7: Diagrama del Calculo del Tamafio de Mercado. Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 5 — Perfil del Equipo Emprendedor

Certificaciones
Contador Publico Autorizado

Idiomas
Espafiol (nativo) e Inglés (bilingle)

Estudios
Universidad de Chile
MBA, (2017)

UNESCPA
Maestria en Finanzas Corporativa, (2015)

Universidad Santa Maria La Antigua de
Panama
Licenciatura en Contabilidad, (2006)

Certificaciones
Lean Six Sigma - Green Belt

Emprendimientos:
YEL Panama (ONG)
Chewbox Panama (Industria Mascotas)

Idiomas
Espafiol (nativo) e Inglés (bilingtie)

Estudios
Universidad de Chile
MBA, (2017)

Universidad Tecnolégica de Panama
Ingenieria en Electrénicay
Telecomunicaciones, (2006)

Acerca de Pablo Sanchez

Mas de 10 afios de experiencia en la linea de servicios financieros en proyectos de asesorias contables y auditorias
financieras dirigidos a entidades que reportan bajo Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF). Amplia
experiencia y conocimiento liderando y coordinando proyectos de auditoria y consultoria de conformidad con los
estandares de NIIF. Responsable de la planeacion, presupuesto, ejecucidon de la auditoria financiera, evaluacién de
riesgos, control intemo y reporte de oportunidades de mejoras para entidades de la industria bancaria,
administracion de fondos de inversion, casas de valores; y experiencia en otras entidades no financieras en las
industrias de venta al detal, alimentos y bebidas, farmacéuticas, y medios de comunicacién. Durante su carrera
profesional ha brindado y desarrollado su conocimiento laborando en una de las 4 Firmas de contabilidad mas
importantes en el mundo. Pablo ha llevado a cabo emprendimientos relacionados a la inversién inmobiliaria y
compafiias dedicadas a la creacién de impresiones digitales.

Habilidades y conocimiento

CONTABILIDAD FINANCIERA Y FISCAL

98 %
LIDERAZGO

95 %
CAPACIDAD ANALITICA Y JUICIO

92 %
DIRECCION Y TRABAJO EN EQUIPO

90 %
ADMINISTRACION DE PROYECTO

90 %
EMPRENDEDOR

60 %

Acerca de Silvio Vega

Més de 6 afios de experiencia en la linea de Inteligencia de Negocios ejercido en ambiente Multinacional abarcando
areas de Ventas, Planificacion y Marketing para la regiéon de Latinoamérica. Amplia experiencia y conocimiento
liderando y coordinando proyectos de Tecnologia e Implementacién de Sistemas de Informacién. Actualmente
responsable de la plneacién, presupuesto, analisis de inversion y reporte de oportunidades de mejoras para la
cadena de suministro de dos categorias para una Multinacional Regional. Silvio ha llevado a cabo emprendimientos
relacionados a la industria de Mascotas. Cuenta con presencia de dos marcas en la industria, Chewbox siendo un
concepto de suscripcion mensual y Bandanita Pets una marca de accesorios para mascotas. También es fundador y
miembro de Young Emerging Leaders Panamd, una organizaciéon sin fines de lucro que busca apoyar la educacion y
el desarrollo profesional en el pais.

Habilidades y conocimiento

ANALISIS FINANCIERO

90 %
LIDERAZGO

96 %
CAPACIDAD ANALITICA

- 98 %

DIRECCIONY TRABAJO EN EQUIPO 00 %
ADMINISTRACION DE PROYECTO

90 %
EMPRENDEDOR

98 %

Afiliaciones

Fundadory Miembro de Young Emerging Leaders Panama

Figura 7: Perfil de los Emprendedores. Fuente: Elaboracién Propia.
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Anexo 6 — El Sector del Cloud Computing: Industrias y Segmentos

Sector del ”Cloud Computing”

Provee complementos e
insumos

Industria del “PaaS”

; & CLOUD 2B Linked [T
FOUNDRY CLOUDFLARE
workday.
IOS snap Logic

e

ORACLE’

lesgforce

Cshopify (7)1 Magento

Industria del “SaaS”

Provee complementos e
insumos

Recursos Humanos

Finanzas y Contabilidad

Administracién de Relaciones con
Clientes

[

Redes Sociales y Marketing

[

Comercio Electrénico

Industria del “laaS”

amazon

» anfix

YoullTD

Figura 8: llustracion del Sector del “Cloud Computing” y la Industria “SaaS”. Fuente: Elaboracién propia.

“Cloud Computing” es el desarrollo y la utilizacion de capacidad de procesamiento computacional basado en Internet

(la “nube”). El concepto es un cambio de paradigma, a través del cual los usuarios no necesitan contar con

conocimientos, experiencia o control sobre la infraestructura tecnolégica que se encuentra “en la nube”. Este concepto

involucra tipicamente la provisién de recursos facilmente escalables (Cloud Computing America, S. A., 2009).

Existen tres industrias principales que conforman el sector del “cloud computing” (anexo1):

e Programa como Servicio (SaaS): potencia el concepto de “cloud computing” en una arquitectura de software,

eliminando frecuentemente la necesidad de instalar y ejecutar la aplicacion en la computadora del usuario final, la

carga de mantenimiento del “software”, los costos de operacion y el soporte técnico.

¢ Plataforma como Servicio (PaaS): utiliza infraestructura en la nube y soportan “software” o aplicaciones en la nube.

Facilita la implementacion de aplicaciones sin el costo y complejidad de comprar y administrar el “hardware”

subyacente.

¢ Infraestructura como Servicio (PaaS): ofrece el entorno de virtualizacion para la plataforma, es decir brinda el

soporte de la infraestructura de computacion.

Las compaiiias dentro de la industria de SaaS atienden una serie de diferentes necesidades alrededor del mundo en

sectores como recursos humanos, finanzas y contabilidad, inteligencia de negocio, andlisis de datos, redes sociales

y marketing, comercio electrénico, etc. (TSR, 2017).
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Anexo 7 — Indicadores y Graficos del Sector “Cloud Computing” y la Industria de “SaaS”
Anexo 7.1 — Proyeccion de Ingresos del Sector “Cloud Computing”: 2016 al 2020

Worldwide Public Cloud Services Revenue Forecast (Billions of U.S. Dollars)
Source: Gartner (October 2017)
5450
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® Cloud Business Process Services (BPaaS) = Cloud Application Infrastructure Services (PaaS) » Cloud Application Services (Saas)
= Cloud System Infrastructure Services (laaS) = Cloud f {1aas) = Cloud Advertising

Grafico 8: Proyeccion de Ingresos Afios 2016 - 2020 Sector “Cloud Computing”. Fuente: (Gartner, 2017).

En el 2020, se pronostica que el total de ingresos del mercado “cloud computing” alcance los US$411 mil millones.

Anexo 7.2 — Inversiones de Capital de Trabajo del Sector “Cloud Computing”: 2011 al 2016

m 2012 2013 2014 2018 2016

Grafico 9: Inversion en CAPEX Afios 2011 — 2016 Sector “Cloud Computing”. Fuente: (BoYee Au-Yeung, 2017).

USS$ Ba
c338858838%

En el 2016, las inversiones de capital de trabajo (CAPEX) superaron un 250% a las realizadas en el 2011.
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Anexo 7.3 — Ciclo de Vida del Sector “Cloud Computing”
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Grafico 10: Ciclo de Vida del Sector “Cloud Computing”. Fuente: (BoYee Au-Yeung, 2017).

A pesar que el sector de “cloud computing” ain se encuentra en sus etapas iniciales, el sector ha estado creciendo
rapidamente y esto introduce nuevos participantes en el mercado. Un mercado en crecimiento, hace que el nivel de
competencia aumente, pero también depende del tipo de empresa que esta dentro del sector de “cloud computing”. Por
ejemplo, para una compafiia, es mas dificil entrar al mercado de laaS que al de SaaS, debido a las altas barreras de
entrada como los costos de inversion. Diferentes tipos de empresas dentro de este sector incluyen: Infraestructura

como Servicio (laaS), “Software” como Servicio (SaaS) y Plataforma como Servicio (PaaS).
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Anexo 7.4 — Adopcion y Uso de la Tecnologia “Cloud Computing” en Finanzas y Contabilidad

In which functional areas of your business are you using cloud-enabled services today, and which

are you likely to adopt within the next 18 months?

HR

Supply chain
and logistics

57%

54%

<N\
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42%

Total respondents (n = 674)
Source: KPMG International’s Global cloud survev: the imolementation challence
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Grafico 11: Tendencia del Uso de “Cloud Computing” en las Areas de Finanzas y Contabilidad. Fuente: (KPMG, 2017).

En el 2019, se espera que un 35% de compafias a nivel mundial adopten algun tipo de tecnologia de “cloud

computing” dentro de sus procesos operaciones de finanzas y contabilidad.
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Anexo 7.5 — Tasa Compuesta de Crecimiento Anual de la Industria SaaS: 2016 al 2020

Compound Annual Growth Rates (CAGR) By Cloud Service Category, 2016 - 2020
Worldwide Public Cloud Services Revenue Forecast (Billions of U.S. Dollars)
Source: Gartner (October 2017)
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Grafico 12: Tasa de Crecimiento Anual de la Industria “SaaS”. Fuente: (Gartner, 2017).

Anexo 7.6 — Estructura de Costos: Programas Version “desktop” vs Programas en la Nube

Looking Beneath the Surface

On-Premises Cloud

Licensing 26% 659 Llicensing

L=}
Patches

IT Resource
Upgrades
Training

Industry research shows that the total cost
of ownership (TCO) for an on-premises
system will be more than double that of a
SaaS-based cloud solution.*

*Cost compared over four years for 100 users. Average on-premises TCO of
$1,400,570 as compared to $697 4546 for a cloud-based solution.

Figura 9: Comparativo de Costos de Programas Version “Desktop” vs Tecnologia de la Nube. Fuente: (TSR, 2017)

La reduccion en costos de infraestructura para un usuario de SaaS, sera un 50% menor que el costo de utilizar un
programa tipo “desktop”. La diferencia entre ambos se debe, principalmente, a su modelo de negocios. En un modelo
SaasS, el usuario debe pagar un costo fijo para obtener acceso al programa que es significativamente menor a la compra
de una licencia de uso para un programa tipo “desktop” y no recurrird en otros costos como infraestructura,

mantenimiento, actualizaciones, personal de tecnologia, entrenamiento, etc. (Anexo 2.4)
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Anexo 7.7 — Ciclo de Vida de la Industria SaaS “Cloud Accounting”

Concentration Ratio Market Maturity

Innovation | Growth Maturity

Company Name

Freshl

Intacct . onli unting software
Intuit QuickBooks

Microsoft Microsoft Dynamics GP

Cracle

Grafico 13: Ciclo de Vida Industria SaaS “Cloud Accounting”. Fuente: (Technavio, 2017).
Anexo 7.8 — Segmentacion del Mercado de Programas de Contabilidad

Global Market Share Business Accounting Software
2017

|

On-premise,

® On-premise ™ Cloud

Grafico 14: Participacién de Mercado Industria de Programas de Contabilidad. Fuente: (Technavio, 2017).

La segmentacion de mercado incluye el uso de programas de contabilidad en la nube ya sea por una empresa pequefia
como una corporacion. Las ventas de programas de contabilidad bajo el modelo de precios perpetuos (“on-premise” o
tipo “desktop) y suscripcion (“cloud”), costos de mantenimiento y servicios profesionales, son los rubros considerados

para calcular el prondéstico de crecimiento de 6% para el 2021 en esta industria (Technavio, 2017).
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Anexo 7.9 — Participacion de Mercado de la Industria laaS: 2015 al 2016

Table 1. lIaaS Public Cloud Services Market Share, 2015-2016 (Millions of U.S. Dollars)

2016 2016 Market 2015 2015 Market| 2016-2015 Growth

Company Share (%) (%)
Revenue| Share (%) Revenue|

\Amazon 9,775 44.2 6,698 39.8 45.9
Microsoft 1,579 71 980 5.8 61.1
Alibaba 675 3.0 298 1.8 126.5
Google 500 2.3 250 1.5 100.0
Rackspace 484 2.2 461 2.7 5.0
Others 9,147 41.2 8,074 48.4 13.2
Total 22,160 100.0| 16,861 100.0 31.4

Tabla 20: Participacion de Mercado Industria de laaS. Fuente: (Gartner, 2017).

Anexo 7.10 — Lideres del Mercado en la Industria PaaS: 2017

G2 Crowd Grid® for Cloud Platform as a
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Grafico 15: Mapa de Posicionamiento Industria PaaS. Fuente: (G2 Crowd, 2017).

El eje horizontal de satisfaccion se basa en la atencion y soporte de clientes basado en sus comentarios y el eje vertical

de presencia de mercado, se enfoca en los atributos de participacién de mercado e impacto social (G2 Crowd, 2017).

Pablo Sanchez / Silvio Vega 63



INNU Cloud Accounting

Anexo 8 — Analisis del Modelo las Cinco Fuerzas de Porter

Barreras de Ingreso Caracteristica de la Industria
Economia de escala Compariias grandes en laindustria de tecnologia pueden acceder a participar
en esta industria, ya que cuentan con la facilidad de crear ahorros de costos

asociados al marketing y publicidad de su nuevo producto, lo que le permitiria ——
establecer precios bajos de entrada.

Lealtad de Marca Las empresas establecidas cuentan con los recursos suficientes para innovar y
diferenciar sus productos mediante programas de investigacion y desarrollo, en Media

la industria de la tecnologia es facil cambiar de una plataforma a otra, sin
embargo esto representa una serie de costos adicionales para el usuario.
Ventaja absoluta de costo Las startup tienen lafacilidad de obtenerfondos de bajo costo, y en el caso de
ser una compafiia de logia ya ida en ofra industria también
tendria facilidad de captar los fondos necesarios.

Costo de cambio para el cliente Las pequeiias y medianas empresas valorarian mucho el esfuerzo que
requiere cambiar de una plataforma contable a otra, y mas si el nuevo
producto no le ofrece ningln tipo de valor agregado. Por otro lado, eltiempo
que se requiere en capacitacion y entrenamiento a su personal es costoso, y
por ultimo, tendria que manejar dos sistemas para tener acceso a su

R lacién Gub tal En la Republica de Panama todo programa de contabilidad requiere ser
certificado por la Direccion General de Ingresos, de lo contrario la empresas
deberan tener sus libros contables actualizados de forma manual y refrendado
por un Contador Publico Autorizado Panamefio.

Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria

Riesgo de ingreso de competidores potenciales

Factores Caracteristica de la Industria e la Barrera de Entrada

Estructura competitiva de la industrial A nivel mundial se considera una industria fragmentada en donde no existe
mayor diferenciacién entre cada uno de los programas de contabilidad en la
nube, ya que se enfocan en ofrecer soluciones generalesa nivelglobal. Enel
mercado mundial existen compafilas fuertes y posicionadas como Xero,
Quickbook-Intuit, Freshbook, Sage, Zohoo, Wave, Anfix, etc.
de lad d La creciente demanda de nuevos clientes y el interés por migrar a estanueva
tecnologia tiende a reducir la rivalidad, pues todas las empresas pueden
vender mas sin arrebatar participacién de mercado a oftras.
Dimensiones de las barreras de salidd Las compaiiias en este tipo de industria no requieren en su inicioinversiones
en activos tangibles como maquinas, equipo e instalaciones operativas, que
son de poco o ningln valor para usos alternos o que no se pueden liquidar.
Porlo cual los costos de salidas no son un problema para cerrar un programa
de "cloud accounting” en caso que la rivalidad en la industria sea intensa e
inicie una guerra de precios por dominar el mercado. La infraestructura y las
plataformas son parte de los costos fijos en este tipo de empresas, y por lo
general son contratadas a un tercero.

Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria Media - Alta

Rivalidad entre las Empresas Establecidas

Circunstancias Caracteristica de la Industria a del Comprador
Nivel de compradores Los compradores o usuarios de estos programas son bastantes y no adquieren
productos en volumen.
Concentracién de clientes Un gran porcentaje de las suscripciones a un programa de "cloud accounting”,
no se concentran en pocos compradores o usuarios
Costo de cambio para el cliente Los costos de cambio para un pequeiio negocio de una programa de "cloud
accounting” a otro pueden ser altos.
Amenaza de ingreso a la industria Los compradores, individualmente, no tendrian intencién de amenazar con
ingresar a esta industria y fabricar ellos mismos el producto y por tanto
satisfacer sus propias necesidades.

Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria

Poder de negociacién
de los compradores

Circunstancias Caracteristica de la Industria
Capacidad de insumos sustitutos Elproductoque los proveedores de infraestructura (laaS) y plataforma (PaaS)
venden tiene pocos sustitutos y es vital para las empresas de esta industria.
Concentracién de compradores Las compras de las empresas de una industria determinada no afectan de
manera significativa la rentabilidad de los proveedores de infraestructura y
plataforma. Estos insumo son vendido a cualquiertipo de compafriia dentro de
la industria SaasS.

de ing a la industria Los proveedores de infraestructura y plataforma, pueden amenazar con
del comprador ingresar a la industria de programas y usar sus insumos para generar
productos que competirian directamente con los de las empresas que ya estan
A de ing ala ia Las empresas en la industria de SaaS pueden amenazar con ingresar ala
del proveedor industria de sus proveedores (laaS) y (PaaS) y hacer sus propios insumos

Poder de negociacién de los

como una tactica para reducir el precio de los mismos; sin embargo esto pracs
conlleva una alta inversién en costo de capital.
Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria Alta

Circunstancias Caracteristica de la Industria erza del Sustituto
El "cloud accounting” es un producto disruptivo, por lo cual los sustitutos serfan
las herramientas utilizadas actualmente tales como Excel y programas de
version de contabilidad tipo "desktop”.

Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria Baja

Grafico 16: Analisis Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracién propia.
Porter afirma “cuanto mas poder tenga cada una de las fuerzas, mas limitada sera la capacidad de las empresas
establecidas para incrementar sus precios y utilidades” (Porter, Michael E., 2008). El analisis competitivo destella una

industria del “cloud accounting” atractiva para ser participe de ella y rentable en el largo plazo.
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Anexo 9 — Indicadores y Graficos de las Fuerzas del Macroentorno
Anexo 9.1 — Evolucién del IMAE e IPC en la Republica de Panama: 2017

Republica de Panama 5
CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA
Instituto MNacional de Estadistica y Censo

INDICE MENSUAL DE ACTIVIDAD ECONOMICA DE PANAMA
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Grafico 17: Evolucion del IMAE en relacién al PIB — Afios 2012 al 2017. Fuente: (INEC, 2017).

Elindice Mensual de Actividad Econémica (IMAE) esta compuesto por indicadores mensuales de catorce actividades
econdmicas que contiene la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), que a su vez estan incluidas en el
calculo del Producto Interno Bruto (PIB). El IMAE para el periodo acumulado de enero a octubre 2017, crecié en
5.42% en comparacion al mismo periodo del 2016. Este indicado permite medir el desempefio de la economia en el
corto plazo (comprension de la evolucion del crecimiento econdmico en el momento presente) y tener una estimacion
adelantada de la evolucién de la actividad econdmica (INEC, 2017).

Grafica 2. EVOLUCION DEL INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR NACIOMNAL URBAMNO TOTAL,
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Grafico 18: Evolucion del IPC — Afio 2017. Fuente: (INEC, 2017).

El indice de Precio al Consumidor (IPC) de la Republica de Panama, se utiliza para medir la inflaciéon en el pais y
el poder adquisitivo de los consumidores. En base al grafico, se puede inferir que el pais no es un entorno inflacionario
que desestabilizaria la economia y que produjera un crecimiento econémico mas lento, tasas de interés mas elevadas

y movimientos monetarios volatiles.
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Anexo 9.2 — Inversion Directa Extranjera en la Republica de Panama: 2014 al 2016

CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA - INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSO

Cuadro 1. POSICION, INVERSION Y RENTA DE LA INVERSION DIRECTA EXTRANJERA
EN LA REPUBLICA, SEGUN SECTOR: ANOS 2014-16

Posiclt‘m, inversion y renta de la inversion
directa extranjera
Afio y sector (en milesdebalboas)
rosicions o1 Inversion Renta
de diciembre

2014 (R) 35,135,818 4,458,896 -4,178,471

Bancos de licencia general 5,793,279 870,067 -704,422
Bancos de licencia internacional 2,274,934 307,843 -260,504
Empresas de la Zona Libre de Colon 5,496,908 412,988 -422,468
Otras empresas 21,570,698 2,867,999 -2,791,076
2015 (P) 39,629,985 4,494,167 -4,223,309

Bancos de licencia general 6,414,499 621,220 735,705
Bancos de licencia internacional 2,453,627 178,694 -245,222
Empresas de la Zona Libre de Colon 5,499,706 2,798 -153,285
Otras empresas 25,262,153 3,691,455 -3,089,097
2016 (P) 44,855,490 5,225,505 -4,663,773

Bancos de licencia general 6,785,791 371,292 -619,766
Bancos de licencia internacional 2,862,827 409,200 -287,103
Empresas de la Zona Libre de Colon 5,779,710 280,004 -355,715
Otras empresas 29,427,162 4,165,010 -3,401,189

Tabla 21: Detalle de IDE Afios 2014 al 2016 — Republica de Panama. Fuente: (INEC, 2017).

La Inversion Directa Extranjera (IDE) es una variable fundamental como fuente de financiacién externa y tiene un
gran impacto en la productividad del pais al aportar recursos financieros y/o transferir tecnologia; en contrapartida, el
inversionista extranjero percibe algun beneficio fiscal o financiero. Hoy por hoy, Panama lidera la captacion de
capitales en la region, esto influenciado por gozar de la existencia de factores como: economia diversificada, paridad
con el dolar, centro bancario internacional, crecimiento y proyeccién del PIB, calificacidon de riesgo, entre otras que la
mantienen con un grado favorable de inversién, estabilidad politica, y creacion de incentivos fiscales como exoneracion

de impuestos sobre la renta y facilidades migratorias.

Anexo 9.3 — Actividad de Inversion en FinTech a Nivel Global y América: 2010 al 2017
Global investment activity (VC, PE and M&A) in fintech companies

2010- Q317
$30.0 450
400
$25.0
350
$20.0 300
250
$15.0

200

$10.0

N IIIII I II II .
' 50

1Q2Q3Q4Q1Q2Q3iQ4QiQa3iqd4qiqzaiqdQiQzaiqdqiQzaiqdaiQzaiqiQiqzasa
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

= Deal Value (3B) # of Deals Closed

Source: Pulse of Fintech Q317 Global Analysis of Investiment in Fintech, KPMG Intemational (data by P ) Now ber 7, 2017
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Fintech VC, PE and M&A activity in the Americas
2010 - Q3'17
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Source: Pulse of Fintech Q3'17, Global Analysis of Investment in Fintech, KPMG International (data provided by PitchBook) November 7, 2017.

Grafico 19: Actividad de Inversion en “Startup-FinTech”. Fuente: (KPMG, 2017).

Around the world

2017
FINTECH100

Leading Global

Fintech Innovators

Figura 10: Reporte FinTech 2017. Fuente: (H2 Ventures & KPMG, 2017).

Las “FinTech” son las nuevas “startups” que crean productos y servicios al conjuntar la tecnologia con los servicios
financieros, buscando disrupciones en los productos existentes (PriceWaterHouseCoopers, 2016). Este ecosistema ha
despertado el interés general de los inversionistas de capital angel y riesgo. A septiembre de 2017, a nivel Global y en
América, la actividad de inversion y recaudacion de fondos en compaiiias “FinTech” sumo US$8 mil millones y US$5
mil millones; respectivamente (KPMG, 2017) (H2 Ventures & KPMG, 2017). El reporte anual “FinTech100”, que lista a las
cien mejores innovadoras “FinTech” del mundo, incluye sdélo a la compaiia Xero como parte de la industria de “cloud

accounting”.
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Anexo 9.4 —“Cloud Accounting” Tendencias Dominantes en el Futuro de la Contabilidad

Las tendencias actuales muestran que las tecnologias como la inteligencia artificial, el aprendizaje automaticos y la
computacién en la nube jugaran un papel cada vez mas critico en la industria de servicios financieros y contables en
los préximos afios. El modelo SaaS es importante porque aborda algunos de los desafios que enfrentan los sistemas
financieros o contable de hoy; especificamente, su falta de agilidad y dependencia del departamento de IT para
cualquier tipo de cambio o actualizacion basico o complejo. La nube puede simplificar y eliminar tareas manuales y
operativas, permitiendo que el capital humano encargado de las Finanzas o IT se centren en crear y generar valor para
su organizacion (KPMG, 2017).

The Future of Accounting

Dominant technological trends drive the transformation in Accounting External influences
Robotic§ Proc§3§ Analytics and Visualization 4R Predictive External factors may slow down the
Automation / Digital Technologies Analytics implementation of available technology,
Labor eg.

= Societal acceptance

. Cloud ifici
B In-Memory Computing n Solutions u ﬁ\rttglll(i:g;zlnce = Workers council decisions

= Political decisions

Figura 11: Tecnologias Dominantes en la Transformacion de la Contabilidad. Fuente: (KPMG, 2017).

Global TAM potential

Large unserviced global market* Global cloud adoption increasing** Xero subscriber momentum

Grafico 20: Proyecciones del Total de Mercado Potencial para la Industria de “Cloud Accounting”. Fuente: (Xero, 2016).

El 69.4% de los suscriptores de Xero estadn concentrados en Oceania, a excepcion de Estados Unidos, el continente de

América no es un mercado objetivo.
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Anexo 9.5 — Conectividad Global y Republica de Panama

Conectividad Global
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Grafico 21: Datos Relevantes de la Conectividad Global. Fuente: Elaboracién Propia en base a (WEF, 2016).

La tecnologia es parte integral de una organizacion y su estrategia, la cual debe tomar en consideracién estas 5
tendencias al momento de desarrollar e implementar una estrategia que garantice una “clara ventaja digital” (WEF,
2016).

Los rapidos avances en la tecnologia de la nube y la conectividad movil estan desmantelando las barreras tecnoldgicas
y la reduccién de los costos asociados con el establecimiento de plataformas globales. Una prueba de esto es que en
el 2005 habia 500 millones de equipos en el mundo conectados a Internet en comparacion a los 8 mil millones del 2016
(WEF, 2016). Entre los afos 2010 al 2016, en la Republica de Panama un 95% y 62% en promedio, es la cobertura de

la poblacién con respecto a la contratacion de servicio movil celular e Internet; respectivamente (ASEP, 2016).

Densidad del Servicio Mévil Celular en Panama

8,000,000 190.0
7,000,000 185.0
6,000,000 180.0
5,000,000 175.0
172.8
4,000,000 170.0
3,000,000 165.0
2,000,000 160.0
1,000,000 155.0

150.0

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

= Poblacion = Total de abonados de teléfonos maviles celulares

—®—indice anualde teléfonos celulares por cada 100hab.

Grafico 22: Densidad del Servicio Mavil Celular en Panama. Fuente: Elaboracion Propia en base a (ASEP, 2016).
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Indicadores de Internet Fijo
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500,000
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mm Poblacién s Usuarios de Internet —@— Usuarios de Internet por cada 100hab.

Grafico 23: Indicadores de Internet Fijo. Fuente: Elaboracion Propia en base a (ASEP, 2016).

Anexo 9.6 — Composicion de la Poblacion por Grupos Decenales de Edad: Afio 2016

Gréfico 1. COMPOSICION DE LA POBLACION POR GRUPQS DECENALES DE EDAD: ANO 2016

400,000 IS8 e == Hombres
800,000 3 s
| e ”m“ 324,519 M
74320 : 347,987 J
oo . 710,085 316,48
300,000
600,000 II!;I‘E‘ - 7554 261,406
590,102 250,000 I 260,558
400,000 200,000
196,248
nn 192,085
A 150,000
200,000 241,909 |
100,000
100,000 136,514
72815 | 50,000
0 | !
Da%9 10a19 20a29 30a39 40a49 50a59 60369 70a79 80ymas 0 i ) ] 32,090
— 0a9 10a19 20229 30a39 40a49 50a59 60a69 70a79 80ymas

Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC). Unidad de Andlisis Demogréfico.
Grafico 24: Composicion de la Poblacion por Grupos Decenales — Republica de Panama. Fuente: (INEC, 2016).

La composicién de la poblaciéon se encuentra ante una estructura joven, en donde el48% del total de la poblacion en
la Republica de Panama es considerado parte de la generacion “Millennial”.
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Anexo 9.7 — Uso y Poder de las Redes Sociales en Centroaméricay el Caribe

Usuarios de Redes Soclales en
Centroamérica distribufdos por género

Datos iLfabeit Junio 2076

@ Mujeras @ Hombres

Rangos de Ed.ad Usuarios ) 2015 o
de Redes Sociales en la Region

12a 20 anos 27% 27.50%
21a30anos 29.70% 35.50%
31a40anos 2140% 20%
41a50anos 13.70% 9.10%
51260 afios 6.80% 6:40%
61 0mds 140% 150%

Datos iLifebelt Junio 2016

El grupo mas importante de usuarios conectados ala red
en la regidn corresponde a individuos de entre 21y 30
afios de edad.

¢Desde donde te conectas a redes sociales?
Datos iLifebelt Junio 2016

Otras Iocaclunes

Internet sigue consolidandose como principal
fuente de informacion en
usuarios de Redes Sociales

X
™
N
~N

Millennials 55.5%

Generacion Z

Usuarios de Internet en

Centroameérica. La tendencia esta enla
comunicacién digital como Snapchat.

Internet como fuente de Informacion para los usuarios

de Redes Sociales En Centroamérica y el Caribe
Datos iLifebelt, 2014, 2015, 2016.

Esmi fuente
principal de
informacion

Es mi fuente
importante pero
secundaria

No utilizo
internet como

informacion

| P
| Bl
B

¢Para qué usas Internet?‘

Datos iLifebelt Junio

53.8%

@
© 205
® 201

@) Visitar Redes Sociales
@) Revisar Email

@ Vervideos enlinea
@ Leer Noticias

@ Accederachats

Grafico 25: Tendencias de Uso de Redes Sociales en Centroamérica. Fuente: (iLifebelt, 2016).
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Redes Soclales con mayor cantidad de usuarios

en Centroamérica y el Caribe 2015 vs. 2016
Datos Lifebelt pnio 2076

91.2%

90.2% 86.6% o
2015
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Facebook, Whatsapp y Google+

las redes sociales con mas usuarios en la region

Ranking a Nivel Mundial en
Usuarios de Faceboo

=4

Guatemalas9 .
Rep. Dominicana 58

Redes Sociales favoritas de los usuarios

de Internet en Centroaméricay el Caribe
Datos iLifebelt Junio 2016

Usuarios de Facebook de Centroameérica
vy El Caribe, 2015 vs. 2016

Datos iLifebelt Junio 2016
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o] I
N
El Salvador 71 -
" =]
Costa Rica 74 Dobinicana il
Honduras 78 e 2.600.000
" El salvador 3.100.000
Nicaragua 92
Costa Rica 2.900.000
Porcentaje de usuarios que acceden —
a Facebook desde el mévil. —— T
Datos iLifebelt Junioc 2016 Honduras 2.800.000
SHDS 93% 6
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£l 92% iR = e
oo —
84%
- T
=
Panama Costa Rica i G L E 1 2 publi =
Dominicana
Grafico 25: Tendencias de Uso de Redes Sociales en Centroamérica. Fuente: (iLifebelt, 2016).
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Android
EI Smal'tphone el principal sistema operativo
se mantiene como principal dispositivo maévil de los usuarios que

acceden a Redes Sociales

de conexion a Redes Sociales -
en la region

Dispositivos de conexion a Redes Sociales

en Centroamérica y El Caribe 82.8%
Datos iLifebelt Junio 2076

94.3% . o
@ zo 58.2% @ 2015
2016
67.3% .
53.7% 53.9%
1%
~ 32.4% 36-4% 20.3%
14.5% 13/
1 2o B oo
- o
Android OS ios Windows Otros
Smartphone Laptop C — dora Tabl iPhone os

90.7% de los usuarios de la region consideran que

Banners y Anuncios tipo Pop-Up, o
la publicidad en Redes

lo que mas detestan los usuarios de

Redes Sociales en la region Sociales ha aumentado
5i bien esta evidenciado que en promedio la publicidad en Intermnet y Redes Sociales es efectiva, existen algunas
practicas en la industria que afectan la experiencia de los usuarios. Datos iLifebelt Junio 2016

£Qué es lo que mas detestas que hagan

las marcas en Internet y Redes Sociales?
Datos iLifebelt Junio 2016

@ Que no respondan los
comentarios y consultas

@ Que hagan muchas
publicaciones

0.6%
@ Que hagan pocas
publicaciones

@ Publicidad y anuncios tipo
pop-up (banners que acaparan
casi toda la pantalla)

@ Haaumentado
@ Semantiene en niveles similares
@ Ha disminuido

Grafico 25: Tendencias de Uso de Redes Sociales en Centroamérica. Fuente: (iLifebelt, 2016).

La publicidad en Redes Sociales se ha incrementado debido a que la nueva generacion de anuncios nativos en estas
plataformas se ven y actian como actualizaciones de amigos y seguidores, lo que hace que los usuarios sean mas
receptivos. Otro detalle que explica el crecimiento de la publicidad en estas plataformas es la precision que poseen: los
publicistas pueden determinar no sélo el rango de edad y género, sino también intereses, ubicacion, afiliaciones, papel

y mas. Esto incrementa la probabilidad de que los anuncios sean aceptados (iLifebelt, 2016).
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45% de los usuarios de Redes Sociales
de la region afirman haber realizado ublliza el
una compra online en los

ultimos 30 dias

Nunca falta el individuo que

¢Cuando ha sido la Gltima vez que

has comprado a través de Internet?
Datos iLifebelt Junio 2006

38.3%

e ) 2015
@ zo16
19.2% 19.7%
- 16%
: 12.9% 11.9% 12.4% L.
9% 8.1%
Nunca Hace un mes Hace una Ayer Hace un afo Mas de

semana un afio

Grafico 25: Tendencias de Uso de Redes Sociales en Centroamérica. Fuente: (iLifebelt, 2016).

Anexo 9.8 — Leyes y Regulaciones sobre los Registros Contables en la Republica de Panama

Articulo 73 del Codigo de Comercio: todo comerciante esta obligado a tener actualizado sus registros
indispensables de contabilidad.

Articulo 751 del Cédigo Fiscal: las personas que trabajen en profesiones u oficios por su propia cuenta estan
obligadas a llevar un registro de contabilidad detallado de todos los ingresos y egresos.

Decreto Ejecutivo No. 34 de 1998: toda persona natural o juridica que realice actividades que generen renta de
fuente panamefia aun cuando sea exenta, eventuales o esporadica, esta obligada a llevar sus registros de
contabilidad.

Articulo 71 del Cédigo de Comercio: establece que los registros consignados por medios tecnolégicos son

admisibles siempre y cuando estén autorizados por la Ley.
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Anexo 10 — Evaluacion y Anélisis de la Competencia

La competencia directa son todos aquellos negocios que venden un producto igual o casi igual al mismo mercado en
el que se enfoca esta oportunidad de negocio, y la competencia indirecta son todos los negocios que intervienen de

forma lateral en el mercado objetivo buscando satisfacer a los clientes las mismas necesidades de forma diferente y

con productos sustitutos (Balanko, 2007).

Competidores Directos con sus programas disponibles para uso en la Republica de Panama:
o Xero: fundada en el 2008, es un programa de “cloud accounting” disefiado para negocios pequefios en crecimientos.
Como solucion basada en la nube, se puede acceder desde cualquier dispositivo con una conexion a Internet. Las
microempresas pueden ver sus flujos de efectivo, transacciones y detalle de la cuenta desde cualquier dispositivo

movil. Al cierre del 2017, sus suscriptores ascienden a 1,035,000 (Xero, 2017).

e QuickBooks Online: Intuit, Inc. fue fundada en 1983, y en el 2004 lanzé al mercado éste programa de “cloud
accounting” disefiado para pequefias empresas. Permite realizar conciliaciones bancarias, creaciéon de facturas
electrénicas, informes financieros, tomar fotos a los recibos de gastos y registrarlos automaticamente. Al cierre del

2017, sus suscriptores ascienden a 4,035,000 (Intuit, 2017).

e Zoho Books: es una solucién de contabilidad basada en la nube para pequefias empresas. Entre sus principales
funcionalidades esta su capacidad analitica para proporcionar informes de cuentas por cobrar, cuentas por pagar,
flujo de caja, ingresos y gastos a través de su panel interactivo de informacion. Al cierre del 2017, sus suscriptores
ascienden a 2,700,000 (ZohoBooks, 2017).

e Alegra: de origen Colombiano, fue fundado en el 2014 y opera en mas de 16 paises. Es una solucién de contabilidad
basada en la nube para pequefias empresas, que facilita el control y la gestién de las operaciones contables y
financiera de los negocios. En Panama ha podido integrar su programa con la caja fiscal registradora, sin embargo,

no esta integrado aun al sistema de la DGI. (Alegra, 2018)

Los mercados objetivos de Intuit, Xero y Zoho son Norteamérica, Australia, Nueva Zelanda y Reino Unido.
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Grafico 26: Mapa de Posicionamiento de Programas de Contabilidad en la Nube. Fuente: (Gartner, 2017).
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Figura 12: “Scorecard” de los Lideres Globales de Programas de Contabilidad en la Nube. Fuente: (Gartner, 2017).

El estudio de Gartner, presenta un mapa de posicionamiento que destaca los mejores programas de contabilidad a nivel

mundial para microempresas. Este estudio abarca mas de 200 programas de contabilidad bajo el sistema de “cloud

accounting” y “desktop”. Sdlo aquellos programas con los puntajes mas altos por su capacidad y valor fueron incluidos

en el mapa de posicionamiento. Los puntajes se basan en gran medida en opiniones de usuarios reales, junto con

otros atributos relacionados a desempefio, valores agregados, cantidad de suscriptores, entre otros.

Todos los

productos en algun cuadrante son considerados del “alto desempefio” y las microempresas a nivel mundial utilizan este

informe para tomar decisiones mas informada sobre qué tipo de programas les es mas funcional segun su necesidad

(Gartner, 2017).
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Anexo 11 — Bases para Segmentacion de Mercados

MATRIZ DE MACROSEGMENTACION

¢Dénde?

*

¢Como?

Sector

¢Qué?
Crear facturas electrénica de ventas personalizadas y profesionales
Registrar recibos de gastos de forma automatica (eliminar tareas manuales)
Gestionar la contabilidad y finanzas de sus negocios desde cualquier parte
Mantener actualizado la salud financiera de su negocio
Monitorear y administrar sus inventarios
Visualizar reportes financieros y cuadros sobre gestion de desempefio
Sincronizar su banca en linea a un sistema contable (administrar flujo de efectivo)
Proteger la seguridad de su informacion (eliminar costos en servidores)
Archivar su informacién en un solo sitio (informacion digitalizada / eliminar archivo fisicos)
Reducir costos en infraestructuray mantenimiento de programas contables tipo “desktop”

» Genera facturas conlogo y colores personalizado de su negocio

+ Tecnologia de reconocimiento éptico de caracteres, toma una foto para registrar recibos de
gastos

» Accede a su sistema desde cualquier dispositivo moévil

 Registra sus transacciones monetarias en tiempo real

» Genera reporte de entradas y salida de inventarios

» Genera reportes financieros estructurado a su negocio; y cuadro sobre gestion de desempefio

Intégrate con otras aplicaciones financiera, tales como la banca en linea de su banco favorito
« Tecnologia de contabilidad en la nube, las actualizaciones y respaldos son automaticos
+ Informacion y documentos (facturas, recibos, etc.) completamente digitalizado
* Modelo “Freemium” y Premium, con planes accesibles a la medida de cada cliente

Variable de Segmentacién - Mercados Empresarial
Microempresas™; principalmente, enfocadas a las
actividades econémicas de ventas de vehiculos usados,
hoteles, restaurantes y ofras actividades de servicios
("startups", cafeterias o restaurantes, locales para ventas
de articulos, servicios de agente para alquiler de

inmuebles, servicios profesionales o "Freelancers"). Funcion de

A quién?

* Microempresas
“Startups”

“Freelancers”
“e-commerce” (pequefos
negocio de venta de
articulos por Internet)

« Contadores Publicos

C

Grafico 27: Matriz de Macrosegmentacion. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Calameo, 2017).

Organizacion de compra centralizada. La decision sea
del duefio o propietario de la microempresa

p!

Tamafrio de la empresa

Microempresas y profesionales independientes cuya
facturacion anual de ingresos no supera los US$150,000;
y cuenten con una planilla no mayor a 30 colaboradores.

Estructura de poder

Decisién por la funcién de finanzas

Demografica

Ubicacion

Microempresas y profesionales independientes
existentes en toda la Repiblica de Panama.

Enfoques de Compra

profesionales independientes en un rango de edad entre
los 18 afios y 38 afios (Millennials nacidos enfre los afios
1980 y 2000).

Tecnologia

Naturaleza de relaciones existentes

Politicas y criterios de compra

Atender microempresas y profesionales independientes
con alto potencial de ser cliente y/o usuario de INNU,
enfocados a construir relaciones sdlidas.

gusten de la confratacidn de servicios por "uso" ("On-
Demand"), que buscan calidad, precio y servicio en sus
proveedores.

Usuarios que utilizen y confien en la tencologia de "cloud

computing”. Urgencia

Operacion

Similitud comp

Estatus de usuario o no usuario

Microempresas y profesionales independientes que
valoren |os sistemas de comunicacion y asistencia "on-
line", ofreciendo servicio 24/7.

Todo usuario que se registre para utilizar el programa de
"cloud" accounting" INNU. Sea usuario de uso gratis por
30 dias o usuario suscrito por pago.

acidades del cliente

rador - vendedor

Aplicacion especifica

Generacidn de factura electronica, registro de gastos de
forma automadtica, preparacion de formularios de
impuestos y reportes financieros.

TAICrOEMPresas que requieren varios 1pos de Semviclos
en relacién a su gestion contable y financiera
(facturacién, cobros, planillas, impuestos, reportes
financieros, etc.

Factores situacionales

Tamafio de pedi

Caracteristicas personales

organizacionales de INNU.

Microempresas y profesionales independientes que compartan y estén alineados con los valores

Cualquier tipo de pedido, consumo individual por mes o
pago de uso por todo un afio.

Actitud ante el riesgo

Tomadores de riesgo.

Lealtad

Reconocidos por su lealtad en el uso y contratacion de servicios

Tabla 22: Variable de Segmentacion — Mercado Empresarial. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Kotler & Keller, 2012).
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Definicion del Segmento Meta Basado en Necesidades

1. "Startups” (administracién de flujo de dinerc e inversion).

2. “Freelancers” o profesionales independientes (administracién de gastos e ingresos impositivos al fisco).

3. "e-commerce" (administracién de inventario).

4. Pequefios negocios (visualizacion de la salud financiera del negocio).

Segmentacion basada en necesidades 5. Contadores Publicos (programa contable para el manejo de las cuentas de sus clientes).

Startups, Freelancers, e-commerce, pequefios negocios y contadores publicos establecidos en la Republica de
Panama, cuya facturacién anual de ingresos no supera los US$150,000; y cuenten con una planilla no mayor a 30
colaboradores. Utilizen y confien en la tencologia de "cloud computing"” para la administracién de sus transacciones
comerciales como gmail, dropbex, cnedrive, googledrive; etc. Tengan afinidad y relacién con la contratacién de
servicios "on-demand". Enfrenten problemas o situaciones dificles en la prepracion y presentacion de sus
Identificacion del segmento declaraciones de renta.

1. Suscripcién plan "Bésico" - rentabilidad baja

2. Suscripcién plan "Estandar” - rentabilidad media

3. Suscripcién plan "Premium" - rentabilidad alta

Rentabilidad del segmento 4. Suscripcién plan "Partner CPA" - rentabilidad baja

Tabla 23: Definicion del Segmento Meta segun Necesidades. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Kotler & Keller, 2012).

Microempresa se refiere a negocios cuya facturacion anual de ingresos no supera los US$150,000; por lo general,
tienen una planilla no mayor a 30 colaboradores. Por ejemplo, negocio tipo cafeterias o restaurantes, locales para
ventas de articulos, servicios de agente para alquiler de inmuebles, servicios profesionales, etc.

Segun las investigaciones de mercado y analisis del entorno presentado en la seccion Il y los anexos 2 y 9, hoy en dia,
el uso de tecnologia como el Internet, aplicaciones moviles, o el almacenamiento de datos en la nube va mas alla de la
edad del usuario, ya que se enfoca mas en preferencia, funcionalidad y uso de la tecnologia por parte del usuario. Por
esta razon, no se considera necesario segmentar a los clientes en base al factor edad y mas cuando las tendencias
generacionales y futuros microempresarios son y seran personas (generacion “millennial” y “Z”) con habitos y

comportamiento en favor del uso de la tecnologia.
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Anexo 12 — Disefio de Visualizacion y Caracteristicas de INNU

Bienvenido a

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE

Usuario:

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE

Figura 13: Disefio del Logo de INNU. Fuente: Elaboracién Propia.

Caracteristicas del App

INNU Cloud Accounting

[I [l ANALISIS DE DATA MARKET PLACE :‘

Genera reportes financieros y flujos ) Conéctate “online” con tu
de caja de forma instantinea k [ ] | contador 24/7

FACTURA MAS FACIL !
Crea facturas electronicas y solo 1

haz “click™ y envia a tus clientes

CONCILIA TUS BANCOS il

Conecta tu banca en linea y observa
tu saldos bancarios

LIVE CHAT 365

F‘ CAPTURA TUS GASTOS

Olvidate de los registros manuales,
con solo tomar una foto tus gastos
quedaran registrados

CRM 24/7 para soporte y
consulta sobre el uso de INNU

Bienvenido a

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE

Usuario:
Contrasefia:

Figura 14: Caracteristicas y Funcionalidades del App. Fuente: Elaboracién Propia.
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Figura 15: Ejemplo de Visualizacion y Disefio de “Dashboard” en INNU. Fuente: Elaboracion Propia.

Visualizacion de indicadores claves de desempefo accediendo desde el “app” o sitio web de la cuenta del usuario.

BT 6.187.50 cup s [ ror

iE Foxglove Studios

INVOICE
Business Bank Account
Faxglove Studios
bamkeest [¥] 41707199 1051689 e
Business Bank Account 17,071.99
T Rudgeway University Reconcile
Attontion: Accounts Dept
o Business Savings Account  70,589.57 109 Goog 81 e
SYDNEY NSW 2000 B -
Invaice Numbar INV-0035
Reference F/O CAMOS-12 20 2016 v
T unpsid ey = 2vr 26 s
.. State Tax ID 123486789 = S ey
¢ Boverdue : Issued Novebe 4, 2016
2anan ue November 30, 2016, Due in 12 days —
70 2016 Lz
7o 2008 Lz
Traon Property = .
L=
et
1awaiting repayment
Deseription
2t § | 7o 2014 assamm
‘Onsite project management for CAM Project 3 cays/week -t
o135 70209
7hs 2014 wase [ T ——
Oty Lmnsines.
1002 Part

Figura 16: Ejemplo de Visualizacion y Disefio de Reportes en INNU. Fuente: (Xero, 2017).
El usuario tiene acceso a su informacion contable y financiera desde un celular, tablet y laptop.
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Figura 17: Ejemplo del Funcionamiento de la Tecnologia OCR. Fuente: Elaboracion Propia.
Tecnologia “Optical Character Recognition” que permite tomar foto de un recibo de gasto o compra y que esta

automaticamente capture los datos en el sistema.

o
Send email
Emal
a smithBexampls.com
Subject . -
Invoice from Olive
Body = |
Emt LT
Dear Aaron Smith, p——
Here's your imvoice! Wa appreciate your prompt payment.
e =
Thearks for your businass! i h— e
M.
Oniing Paymest
Lot you custone pay you by e ——
Credt card  visa [
Bank transfer
Cancal Send and close  ~

Figura 18: Creacioén y envio de la factura electronica. Fuente: Elaboracion Propia.
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Diagrama ilustrativo del modelo de funcionamiento de INNU

Funciones administradas por INNU

Almacenamiento

Servidores

Base de datos

Aplicaciones
INNU

Seguridad

Sistema operativo

)

Figura 19: Diagrama llustrativo del Modelo de Funcionamiento de INNU. Fuente: Elaboracién Propia.

e Paso 1: los usuarios cargan sus transacciones operacionales (ventas, compras, inventarios, transferencias

bancarias, etc.) al programa de contabilidad en la nube INNU.

o Paso 2: INNU al ser un SaaS se encarga de administrar todas las funcionalidades del programa contable relacionado

a seguridad de informacion, actualizacion del sistema operativo, redes, base de datos, etc.

e Paso 3: los usuarios a través del Internet acceden desde cualquier dispositivo a su informacion financiera,
visualizandola de una forma facil y comprensible. Ademas, podran generar su declaracion de renta de forma

automatica con el sistema eTax de la Direccion General de Ingresos de la Republica de Panama (DGI).

La principal caracteristica del modelo SaaS es que el programa es administrado por el proveedor en la nube y no por el

usuario.
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Anexo 13 — Anélisis Organizacional

Gréfico 28

Bapa2: Crecimientoy
Expansion de Recursos

Grafico 29:

Estructura Simple

Socios

Fundadores estratégicos

Colaboradores

Etapa 1: Supervivencia y Crecimiento

: Modelo de Estructura Organizacional Simple. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).

Estructura Funcional

Socios
Estratégicos

Finanzas y

Investigacion y Infraestructura y

Desarrollo Soporte Administracion

Modelo de Estructura Organizacional Funcional. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).

Evaluacion de problemas Supervivencia y crecimiento; Crecimiento, racionalizacion y
importantes enfrentando los problemas expansion de recursos; proporcionando
operativos en el corto plazo. una atencién adecuada a los problemas.
Objetivos Personales y subjetivos. Cumplir objetivos de presupuestos y
rendimientos orientados funcionalmente.
Estrategia Implicita y personal; explotacion de = Acciones orientadas funcionalmente.
las oportunidades inmediatas.
Organizacion Una unidad Unidad con grupos especializados
funcionalmente.
Medicion y Control Control personal y subjetivos Se implementa la evaluacion de
bastante sencillo. operaciones funcionales.
Indicadores clave de Informal, personal, y subjetivo. Mas estructurado y basado en politicas.
desempeio

Tabla 24: Sistema de Operacion de Organizacion segun Etapa de Funcionamiento. Fuente: (Wheelen & Hunger, 2007).
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Anexo 14 — Valores Corporativos

Transparente:

Valoramos nuestra reputacion por eso siempre emprendemos nuestros deberes con la

debida diligencia y transparencia entre nosotros y asi mismo con

proveedores, competidores, entre otros.
Profesional e integro:
Mantenemos en todo momento nuestra profesionalidad

calidad del servicio que ofrecemos, siendo en todo
cualquier conflicto de interés.

Comprometidos y Agradecidos:

oportunidades dentro de esta comunidad.

Apasionados y Creativos:
como un equipo.
Colaborativos:

Cada uno de nosotros esta aqui por algun talento un
cada uno y creamos equipos fuertes y orientados al éxit

Figura 20: Valores Corporativos de

, objetividad y la excelencia en la

Creemos y somos un emprendimiento, por la cual actuamos por el bien del desarrollo de

Siempre estamos innovando y creciendo, trabajamos duro y celebramos nuestros éxitos

los clientes,

momento independientes ante

ico, por eso damos lo mejor de
o

INNU. Fuente: Elaboracién Propia.

Anexo 15 — Analisis Interno: Competencias Distintivas y Ventaja Competitiva

Oportunidades/Fortalezas: Estrategias
(1) Desarrollar una eficiencia superior al lograr una economia de escala, capturando la
mayor cantidad de éste mercado virgen a través de ésta tecnologia del "cloud accounting”
basada en Internet

(2) Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P, para crear un
"awarness" sobre la marca y los beneficios de INNU en comparacion a la herramientas
tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.

(3) Crear una estrategia de sistemas de informacion y eficiencia utilizando sistemas de
informacion basado en la web para reducir costos y automatizando tareas administrativas
como cobros de los planes mensuales.

(4) Establecer una estrategia para mejorar la calidad como excelencia, desarrollando
sistemas tecnolégicos que permitan a los clientes realizar su suscripcion e instalacion del
programa de una manera facil (via Internet) y asi mismo acceder a los servicios de soporte y
mantenimiento

(5) Implementar una estrategia de entrada basada en “desarrollo de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en competencias
de investigacion y desarrollo de productos.

Oportunidades/Debilidades: Estrategias
(1) Acelerar el desarrollo de producto en esta industria embriona dentro de la Republica de
Panama.

(2) Crear una estrategia de investigacién, desarrollo y eficiencia, para reducir los tiempos y
costos del efecto "aprendizaje" en I&D del preducto, por medio de la creacion de la
Comunidad INNU, en donde los usuarios podran identificar problemas e incluso indicar la
posible solucioén.

(3) Implementar una estrategia de entrada basada en “desarrollo de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en competencias
de investigacion y desarrollo de productos. (Incubadora FinTech)

Amenazas/Fortalezas: Estrategia
(1) Desarrcllar una eficiencia superior al lograr una eccnomia de escala, capturando la
mayor cantidad de mercado posible, antes que los competidores globales se enfoquen en el
mercado de la Republica de Panama.

(2) Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P, para crear un
"awarness" sobre la marca y los beneficios de INNU en comparacién a la herramientas
tradicionales existentes o los programas similares en el mundo

(3) Asegurar que exista una estrecha integracion entre 1&D y Marketing, para asegurarse
que exista la demanda y que el producto esté bien comercializado

(4) Implementar una estrategia de entrada basada en “desarrollo de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en competencias
de investigacion y desarrollo de productos

(5) Medificar los modelos de negocio para desarrollar nuevas estrategias y redisefiar
productos, y crear canales de distribucion y camparias de marketing para satisfacer las
necesidades del segmento del mercado en crecimiento en la etapa de "mayoria temprana"

Amenazas/Debilidades: Estrategia
(1) Identificar otros mercados de segmento pequefios a nivel de Centroamérica.

(2) Fusionarse con el competidor global que entre al mercado de Panama, o venderle la
tecnologia desarrollada a un integrante nueve en el mercado que desee realizar la
"innovacion estratégica”

(3) Establecer una estrategia de recursos humanos, al contratar personas autosuficientes y
orientadas hacia las metas.

(4) Desarrollar una competencia de capacidad de respuesta al cliente superior; no sélo
identificando sus necesidades, sino también escuchandolos para buscar una mejor forma de
satisfacer su necesidad.

Tabla 25: Matriz Integral de Estrategias con Base a FODA. Fuente: Elaboracién Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).
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Ofrece productos a un sélo grupo de Ofrece productos a muchos tiposde
clientes clientes

Estrategia de Estrategia de
Liderazgo en costo enfocado Liderazgo en costo

depredosbgjosa
losdientes

Estrategia de Estrategia de
Diferenciacion Enfocada Diferenciacion

Cfrece productos Cfrece productos

distintivosalos
dientes

Grafico 30: Matriz de Ventaja Competitiva. Fuente: Elaboracién Propia en base a (Porter, 1980).

Estas dos fuentes de valor (economia de escala e innovacion) crean una ventaja competitiva sostenible para INNU,
ya que es una ventaja de bajo costo y una ventaja de diferenciacion implementadas en un segmento de mercado

especifico que lo convierte en un elemento estratégico (Porter, 1980).

Q DIFERENCIADORES

imu DIFERENCIADORES

GENERALES

g
329 “Qaad
oa\\?\‘?\ag\\\d
Go
LIDERES EN COSTO
Eficiencia

Grafico 31: Frontera de Creacion de Valor. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Jones, 2011).

La frontera de creacion de valor esta ocupada por los diferenciadores amplios o generales, es decir, empresas que han
desarrollado estrategias de negocios para diferenciar mejor sus productos y disminuir simultdneamente sus estructuras
de costos (Wheelen & Hunger, 2007). Al comparar a INNU en esta frontera de valor con los programas de contabilidad
en la nube lideres en el mundo, talvez tenga mayores costos que el lider en costo y ofrezca un producto menos
diferenciado que el diferenciador dentro de esta industria a nivel global. Sin embargo, su cualidad distintiva creada
especificamente para el mercado de microempresas en la Republica de Panama le permitira ofrecer a los clientes mas

valor que los otros competidores directos.

Los diferenciadores generales emplean siempre sus competencias distintivas para buscar nuevos segmentos de
mercados a los que pudieran ingresar para aumentar su participacion de mercados y utilidades. Actualmente, las
empresas mas exitosas en una industria suelen ser las que han desarrollado estrategias para lograr ofrecer a los clientes

una “propuesta de valor” superior en comparacion a la competencia directa o indirecta (Jones, 2011).
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Anexo 16 — Encuesta de Satisfaccion de Clientes para Objetivos de Marketing

Encuesta de Satisfaccion al Cliente:

Preguntas Excelente | Muy Bueno| Bueno Regular Pobre

Califique la calidad general de INNU como servicio:

Califique nuestro nivel de Servicio al Cliente:

Califique el aporte de INNU a sus procesos diarios:

Califique el material de entrenamiento:

Califique nuestra relacién Calidad/Precio:

Preguntas 100% 75% 50% 25% 0%

Que Probabilidad hay que Renueve con INNU?

Que Probabilidad hay que recomiende INNU?

Figura 21: Encuesta de Satisfaccion al Cliente. Fuente: Elaboracion Propia.

Anexo 17 — Encuesta de Posicionamiento para Objetivos de Marketing

Encuesta de Awareness y Top of Mind

|Preguntas | Respuestas

1 ¢Conoce la tecnologia de Cloud Accounting?

2 ¢Hautilizado anteriormente un Sistema de Cloud Accounting?

3 Mencione Tres Soluciones de Cloud Accounting que Conozca:

4 iHaescuchado anteriormente de INNU?

5 ¢Estaria dispuesto/a a probar el servicio en el préximo afio?

6 ¢Estaria dispuesto/a a recomendar el servicio?

Figura 22: Encuesta de “Awareness & Top of Mind”. Fuente: Elaboracion Propia.

Anexo 18 — Mapa de Posicionamiento Deseado

xero

Capacidad

>

Accounting Valor
Firms / Indep.

Grafico 32: Mapa de Posicionamiento Deseado. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Gartner, 2017).
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Anexo 19 — Matriz Integral de Criterios de Segmentacion por Rentabilidad

- Baja cantidad de
transacciones

- Incertidumbre en

cuanto a duracion

Media Rentabilidad:

- Alta cantidad de
transacciones

- Incertidumbre en

cuanto a duracion

Alta cantidad de
transacciones
Incertidumbre
sobre servicio

INNU Cloud Accounting

Freelancers

Baja cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

Alta cantidad de
transacciones
- Seguridady
constancia

-
L ]

E-Commerce

Media Rentabilidad:
- Alta cantidad de
transacciones
- Alta complejidad
en modelo

Alta cantidad de
transacciones
Seguridad y
constancia

Microempresas — Panama.

Pequenos
Negocios

Baja cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

Alta cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

Partner
CPAs

Media Rentabilidad:
- Alta cantidad de
transacciones.

Grafico 33: Matriz Integral de Criterios de Segmentacién por Rentabilidad. Fuente: Elaboracion Propia.

Number of Customers

Non-Profitable

Customers

Profitable
Customers

Very Profitable

Customers

Tipo de
Suscripcion

Basico

Premium

Partner
CPA

Time

Figura 23: Esquema del Ciclo “Customer-Life-Time-Value”. Fuente: (BLoyal, 2017).
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Anexo 20 — Lista de Actividades y Comunicacién con Clientes

TIPO DE MARKETING /
CANAL Y MEDIO
Directo:
Correo electrénico

Interactivo:
Pagina Web

Interactivo:

Anuncios de busqueda y
display

Interactivo:

Publicidad de “boca a
boca”

Interactivo:

Redes Sociales

OBJETIVO / PROCEDIMIENTO
Comprar listas selectivas de correos con nombres correspondientes a un grupo de clientes o mercado meta con
caracteristicas de negocio ya definidas, para enviarles correos personalizados y crear una relacion continua con
cada uno. Por ejemplo, enviarles una oferta de suscripcion gratuita por tres meses; y posteriormente,
comunicaciones educandolos sobre aspectos relacionados a la gestion contable de su negocio y un video cortos
sobre el uso eficiente de INNU.
Disefiar un sitio Web que personalice y exprese el propdsito, historia, necesidades a satisfacer y visién de INNU,
debe ser atractivo al verlo por primera vez, y lo suficientemente interesante para visitarlos repetidamente. Debe
incluir los 7 elementos claves para ser un sitio eficaz®:
 Contexto: distribucion y disefio
» Contenido: texto, imagenes, sonido y video que contiene el sitio
» Comunidad: permitir en el sitio la comunicacion entre usuarios
* Personalizacion: adaptar el sitio a diferentes usuarios, por ejemplo, distinguir las soluciones para cada mercado
(“startup”, “freelancer”, “e-commerce” y microempresas)
» Comunicacién: permitir la comunicacion entre el sitio y el usuario / entre el usuario y el sitio
» Conexion: grado en el que el sitio esté vinculado a otros sitios de interés (paginas de la Direccion General de
Ingresos en Panama)
» Comercio: capacidades del sitio para permitir transacciones comerciales (suscripcion).
Comprar anuncios en sitios relacionados para colocar informacion contextual sobre INNU. Ejemplo de esto,
seria a través de google y/o el sitio del diario en Panama www.martesfinanciero.com. SEM y SEO

Colocar en nuestro sitio web, una seccion para citar frases de usuarios existentes sobre su experiencia con
INNU. Ademas, invertir en varias formas de redes sociales para que los embajadores de marca difundan sus
comunicaciones y experiencia utilizando nuestro programa.

Crear contenido propio y con ayuda de usuarios desarrollar el INNU “Live Community” y redes sociales como
Facebook, LinkedIn y YouTube, con el propdsito de establecer una comunicacion entre la compafia y los
usuarios por medio de comentarios, mensajes instantaneos y foros de chat, para abordar temas de interés
especiales relacionados con los productos y marca de la empresa y asi también recolectar y comunicar
informacion clave.

Tabla 26: Lista de Actividades y Comunicacion con Clientes. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Kotler & Keller, 2012).

Remoto

Direccién  Contabilidad Panama
General de Facturacion
Ingresos

Planilla

DGI
SaaS Gastos
CPA
Declaracion Contadores
Ventas
Impuestos
Reportes
Finanzas
Movil

Figura 24: Estrategia SEO INNU. Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 21 — Cronograma de Actividades

- |Noviembre-17 [ Diciembre-17 | Enero-18 | Febrero-18 | Marzo-18 | Abril-18 | Mayo-18 | Junio-18 | Julio-18 | Agosto-18 [Septiembre-18 | Octubre-18
# |Tarea Duracién _ |Estado | s1]s2[s3]sa]s1]s2[s3]sa|s1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa[s1[s2]sa]sa[s1]s2[s3]sa]s1]s2]s3]sa[s1[s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sas1]s2]s3]sa

1 Desarrollo Idea INNU 2 meses
Plan de Marketing / Objetivos 1 mes
Disefio de Logo / Imagen de INNU 2 semanas
Desarrollo Website y Aplicacion 2 meses
Plan de Operaciones / Finanzas 1 mes
2 Prototipo INNU 2 meses
Desarrollo de Producto Inicial 2 meses
Prototipo y Prueba Beta 1mes
Deficién Flujo de Proceso / Aplicacion 2 semanas
Prueba Inicial de Concepto (Producto) 1 mes
Licencias / Propiedad Intelectual 1mes
3 Pre-Lanzamiento 2 meses 0%|
Desarrollo de Integracion DGl y Reportes 3 meses 0%
Pruebas y Focus Groups - Microempresas 1 mes 0%
Presentaciones de Marketing 2 semanas 0%
Demostraciones Iniciales a Micro-Emp. 1 mes 0%
Definicién de Alcance de Producto 1 mes 0%
4 Lanzamiento de Servicio INNU 2 meses 0%
Identificar/Corregir Errores iniciales 1 mes 0%
Foco Principal a Servicio al Cliente 2 meses 0%
Capacitacion a Clientes - Presencial 1 mes 0%
Mejoras Web Site / Aplicacion 1 mes 0%
Foros / Comunidad INNU 6 semanas 0%
5 Mantenimiento y Mejoras 4 meses 0%|
Mejoras de Producto 2 meses 0%
Expansion de Plataformas 2 meses 0%
Mantenimiento de Infraestructura 1 mes 0%
Innovaciones de Producto 2 meses 0%

Grafico 34: Cronograma de Actividades. Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 22 — Tamafno de Mercado y Ventas

Ano

2018

Penetracion
6%

Objetivos de Marketing

Fidelizacion
3%

Market Share
0.3%

2019

8%

4%

2%

2020

15%

9%

3%

2021

18%

1%

4%

2022

20%

13%

5%

Proyeccion de Ventas (Del afio 1 al

Plan de Suscripcion

Plan Basico 40%
Plan Estandar 30%
Plan Premium 25%

Plan Partner CPA

Precio de Venta

afo 3)
% Usuarios Suscritos

5%

Proyeccion de Ventas (Del afio 4 al

Plan de Suscripcion
Plan Basico
Plan Estandar
Plan Premium

Precio de Venta

afo 5)
% Usuarios Suscritos
30%

32%

28%

2199

10%

Afio No.
2009 60,444 49,979
2010 63,269 52,315
2011 66,227 54,761
2012 69,323 57,320
2013 72,563 60,000
2014* 76,528 63,278
2015* 82,655 68,345
2016™* 84,780 70,102
2017 88,743 73,378 52,576 40,378 29,557 $ 21,280,891
2018 92,891 76,809 55,033 42,266 30,938 | $ 22,275,652
2019 97,233 80,399 57,606 44,241 32,385 | $ 23,316,914
2020 101,779 84,157 60,299 46,309 33,898 | $ 24,406,848
2021 106,536 88,091 63,117 48,474 35483 | $ 25,547,730
2022 111,516 92,209 66,068 50,740 37142 | $ 26,741,942
Plan Basico Plan Basico Plan Estandar Plan Estandar
Periodo (Usuarios) (Ventas) (Usuarios) (Ventas)
Jan-18 - $ - - $ -
Feb-18 - S - - $ -
Mar-18 - $ - - $ -
Apr-18 - $ - - $ -
May-18 - $ - - $ -
Jun-18 171 s 167 13§ 313
Jul-18 23] § 401 18] § 752
Aug-18 30] § 701 23] § 1,315
Sep-18, 33§ 1,035 5] § 1,941
Oct-18 33§ 1,369 251§ 2,568
Nov-18 100 [ § 2370 75 S 4,446
Dec-18 97| § 3,338 73] $ 6,263
Dec-19 49 | § 59,787 374 | $ 112,168
Dec-20 1,166 | $ 139,793 875 | § 262,269
Dec-21 1,128 | § 135,268 1204 | § 360,930
Dec-22 1449 | § 173,649 1545 | § 463,342
Plan Premium Plan Premium Plan Partner CPA Plan Partner CPA Total Usuarios Suscritos
Periodo (Usuarios) (Ventas) (Usuarios) (Ventas) (Fidelizacion) Total de Ventas
Jan-18 - $ - - $ - - $ -
Feb-18 - S - - $ - - $ -
Mar-18 - $ - - $ - - $ -
Apr-18 - $ - - $ - - $ -
May-18 - $ - - $ - - $ -
Jun-18 101 $ 522 2] 9 6 421 9 1,008
Jul-18 5] § 1,253 31 % 15 58] $ 2,420
Aug-18 1918 2,192 419 26 7519 4,235
Sep-18 211 % 3,236 41 9 39 841§ 6,251
Oct-18 211 $ 4,280 41 % 51 841 §$ 8,268
Nov-18 63| $ 7,412 131 8% 89 251 $ 14,317
Dec-18 611 % 10,440 121 9% 125 242 | § 20,165
Dec-19 312 | § 186,984 62| $ 2,237 1247 | § 361,175
Dec-20 729 | § 437,202 146 | $ 5,230 2915 | § 844,493
Dec-21 1,053 | § 631,754 376 | $ 13,495 3,761 $ 1,141,447
Dec-22 1352 | § 811,010 483 | § 17,324 4828 | $ 1,465,325
Tabla 27: Proyeccion del Tamafio de Mercado y Ventas. Fuente: Elaboracién Propia. (Ver anexo 4)
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Anexo 23 — Gastos de Marketing

Objetivos de Marketing 2018 2019 2020 2021 2022
Penetracion 6% 8% 15% 18% 20%
Fidelizacion 3% 4% 9% 11% 13%
Market Share 0.3% 2% 3% 4% 5%
Clientes o Usuarios Suscritos 835 1,247 2,915 3,761 4,828
Ventas US$ 56,664 361,175 844,493 1,141,447 1,465,325
Presupuesto de Actividades para Marketing/Ventas 50% 35% 22% 20% 18%
Presupuesto de Actividades para Marketing US$ 28,332 126,411 185,789 228,289 263,758

Tabla 28: Proyeccion de los Gastos de Marketing. Fuente: Elaboracién Propia en base a (Roger Best, 2007).

2018 | 2019 [ 200 | 2021 [ 2022
Marketing Digital 35.0% 9,916 44,244 65,026 79,901 92,315
Anuncios en paginas de Internet 22.0% 2,182 9,734 14,306 17,578 20,309
Anuncios de bidsqueda (SEM) 20.2% 2,003 8,937 13,135 16,140 18,648
Marketing Automation 14.0% 1,388 6,194 9,104 11,186 12,924
Email marketing 13.3% 1,319 5,884 8,648 10,627 12,278
Paginas de Internet de INNU 13.3% 1,319 5,884 8,648 10,627 12,278
Redes Sociales 13.3% 1,319 5,884 8,648 10,627 12,278
SEO 3.9% 387 1,726 2,536 3,116 3,600
Marketing Digital i 100.0% 9,916 44,244 65,026 79,901 92,315
Marketing B2B 65.0% 18,416 82,167 120,763 148,388 171,443
Mercadeo (activaciones) 25.0% 2,479 20,542 30,191 37,097 42,861
Eventos 22.5% 2,231 18,488 27,172 33,387 38,575
Branding 12.5% 1,240 10,271 15,095 18,549 21,430
Inteligencia de negocio y busqueda de mercados 18.3% 1,815 15,037 22,100 27,155 31,374
Relaciones Publicas (Firmas de Contadores) 16.7% 1,656 13,722 20,167 24,781 28,631
Relaciones con analistas financieros 5.0% 496 4,108 6,038 7,419 8,572
Marketing B2B v 100.0% 9,916 82,167 120,763 148,388 171,443
Total Presupuesto para Actividades de Marketing 100.0% 28,332 126,411 185,789 228,289 263,758
Gastos de Marketing - Inversion inicial 18,300 - - - -
Honorarios - Socio Estratégico 4,900 3,500 - - -
Gastos de salarios del CMO y Soporte de CMO - - 103,444 107,581 111,885

Total Gastos de Venta y Mercadeo 51,532 129,911 289,232 335,871 375,643

Tabla 29: Proyeccion de la Asignacion del Presupuesto de Marketing. Fuente: Elaboracion Propia en base a (IDC, 2014).

La distribucién de los costos del presupuesto de Marketing fue en base al estudio 2013 Tech Marketing Benchmarks
Study del IDC, para compafiias “Startup” de tecnologia. En el estudio se presenta una tabla de porcentajes

recomendados para asignar a cada actividad relevante de marketing digital y B2B.
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