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Resumen Ejecutivo

La Oportunidad presentada en este documento se centra en la industria de Cloud Accounting o Contabilidad
en la Nube, especificamente para el segmento de Microempresas en Panama4, pais donde no se encuentra
ningun servicio local. Estas representan hasta el 2009 un 82.7% del total de empersas registradas en el pais
y muestran un casi 5% de crecimiento anual en los ultimos afios hasta el 2017. Los clientes potenciales se
centran en microempresarios en sectores como Startups, E-Commerce, Freelancers, Pequefios Negocios y

Contadores independientes CPA.

La propuesta de valor principal de INNU es simplificar el actual manejo de Finanzas y Contabilidad de
las Microempresas, facilitando sus registros, mostrando informacién en tiempo real y homologando
y conectando sus sistemas con la DGI (Direccion General de Ingresos) de Panama. Esto atraves del
servicio de Cloud Accounting, una industria que mundialmente espera crecer en 15.65% llegando a un
tamafio de mercado de $99 mil millones (Gartner, 2017) (anexo 7.5y 7.1). Se espera que los consumidores
migren de versiones desktop a servicios SaaS (Software as a Service) ya que representa el doble en gasto.

Las principales ventajas competitivas que tendrd INNU seran 1) Precio: ofreciendo un precio mas competitivo
en las versiones Premium, 2) Integracion con DGI: siendo la Unica disponible con este elemento en
Panama. 3) Mes de Prueba: dando la oportunidad en todas sus distintas ofertas. Se lograra brindar este
servicio mediante una infraestructura por medio a Internet, utilizando servicios de empresas globales como
Google, Amazon, etc. La esctructura de la empresa, se enfocara en fortalecer las constantes mejoras a la
aplicacion y al servicio al cliente. La atraccion y captacion de clientes es el componente mas importante para

sostener el negocio, por lo cual el Marketing estratégico sera indispensable.

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
pequefias y medianas empresas; (i) capacidad y experiencia en la aplicacion de proyectos de
emprendimiento; (iii) formacion académica y profesional en areas de contabilidad, finanzas,
administraciéon 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).

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 modelo de negocio “Programa como un Servicio” Saa$S, el cual busca que sus usuarios
estén conectados a sus sistemas de informacion en la nube a través de internet (Microsoft, 2017). (Anexo 1).

Este busca ofrecer alta funcionalidad y una atractiva oferta de precio para sus distintos clientes.

El modelo de negocio busca resolver las necesidades de los micro empresarios en tener acceso a su
informacion financieta en tiempo real y de una forma simple. Con el principal objeto diferenciador que es
estar conectado con los sistemas de la DGI en Panamé, ahorrando no solo tiempos sino costos. Las
encuestas realizadas y focus groups desarrollados con Startups panamefias corroboran la necesidad

mencionada. (Anexo 2)

Los aspectos mas importantes obtenidos de la encuesta son: 1) 91% de los empresarios utilizan y confian
en servicios de almacenamiento en la nube 2) 89.9% le gustaria tener su informacion contable digitalizada
3) 66% gasta entre $1,000 y $2,500 en relacién a su gestion contable. Y la que se considera mas importantes

4) el 73.2% esta dispuesto a migrar a una solucién de “Contabilidad en la Nube” en menos de un afio. (Anexo
2.1y2.4).

Esta misma oportunidad se puede corroborar con datos de estudios como (Bill.com, 2017), (INEC, 2016) y (KPMG,
2017), que muestran tendencias de preferencia por sistemas tecnoldgicos de su contador (73%) y el no utilizar

mas papel fisico para este tipo de procesos (84%), todos estos datos de Panama. (*Datos de Panama - anexo
2.1)

La oportunidad de mercado encontrada para INNU consta de 29,557 microempresas en Panama,
representando un tamafio de mercado total de US$21,280,891 (Anexo 2.1, 4 y 10). Los factores decisivos
para llegar a este numero final fueron el universo total de empresas registradas en Panama (anexo 3 y anexo
4), filtradas por microempresas de los rugros con el perfil esperado, y utilizando los valores encontrados en

la encuestra sobre el deseo de moverse al servicio y y su disposicion a pagar anual.

Las fortalezas de este proyecto como un concepto Gnico 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.

Los detalles del analisis de oportunidad de mercado se encuentran en la Parte | del Plan de Negocio.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 2
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II. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

[I.1 Industria

Para el andlisis se consideran principalmente factores globales con enfasis en informacién Panamenfa.

El Sector de esta oportunidad es “Cloud Computing” dirigido a las microempresas (anexo 6). Un sector que
espera crecer a US$411 mil millones para el 2020, y se prevee un crecimiento anual compuesto del 15.65
(Gartner, 2017) (anexo 7.1). Como referencia importante en la Republica de Panama, segun la encuesta a

microempresarios, un 92% aun no utiliza la tecnologia de “cloud accounting” en sus negocios.

En el listado de las 25 primeras compafiias publicas a nivel mundial en base a su capitalizacién de mercado,
se observan solo dos companias (Xero e Intuit) de “cloud accounting” para pequefios y medianos negocios
a nivel internacional, los cuales a su vez serian competidores directos para INNU (TSR, 2017). En base al
analisis 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 larentabilidad en estaindustria son larivalidad entre las empresas establecidas y el poder de

negociacion de los proveedores. (Anexo 8).

II.2 Resumen de Oportunidades y Amenazas ldentificadas para el Mercado de Panama
Entre las oportunidades mas destacas estan: El nimero de microempresas existentes, desconocimiento de
la industria, rentabilidad, tendencia global. Y las amenazas se concentran en: desconocimiento,

competidores gloables, infraestructura y barreras legales a sobrepasar.

II.3 Analisis de la Competencia

Existes dos tipos de competencia; la directa y la indirecta (Balanko, 2007). Los competidores directos son
las companias lideres a nivel mundial en programas de “cloud accounting” dirigido a microempresas como
QuickBooks, Xero, y ZohoBooks (Gartner, 2017) (anexo 10). Los competidores indirectos a nivel local son los

contadores publicos independientes o Firmas de Contadores Publicos.

Il.4 Actores Claves
Los actores claves identificados se encuentran dentro del nicho del mercado identificado con la Startups,
Freelancers, E-Commerce, Pequefias empresas y Contadores Publicos. Entre los cuales se identificaran

Embajadores de Marca, Asociados Claves, Proveedores y contactos importantes de Gobierno. (Anexo
5) (Anexo 7.9).

El andlisis completo del la Industria, Competidores y Clientes se encuentra en la Parte | del Plan de

Negocios INNU.

Pablo Sanchez / Silvio Vega 3
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lll. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

I1l.1 Modelo de Negocio - Canvas

ASOCIADOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES RELACION CLIENTES CLIENTES

*+ Proveedores de infraestructura (laaS) y + Gestién de la plataforma, desarrollo y PROPUESTA DE VALOR * Comunicativo (CRM) “online” 24/7 para Microempresas en la Repiblica de Panam4,
plataforma (Paa$). mantenimiento del “software”, aplicacién sugerencias del app y soporte técnico. cuya facturacién anual de ingresos no supera

mévily sitio web. “Cloud Accounting Software” hecho los US$150,000.
*+ Red de Contadores Piblicos exclusivamente para la Republica de * Entrenamiento gratuito a los usuarios a través del
Independientes: asociacién de « Seguridad y respaldo de la Informacién Panamd al ser creado, homologado e sitio Web, sobre temas de mercado nicho segin su
“coopeticién”. externa & Wterna; integrado con los requerimientos de la a contabilidad, finanzas e impuestos necesidad:
Direccién General de Ingresos (DGI).

» DGI: alianza estratégica para integrar « Investigacién y desarrollo de producto e * INNU Live Community donde los usuarios podran * “Startups” (administracién de flujos de
ambos sistemas y facilitar a los usuarios inteligencia de negocio. * Genera las declaraciones de intercambiar consejos y hacer preguntas sobre el dinero e inversién).
la entrega oportuna de rentas e impuesto de la DGI de forma uso del programa (difusién dirigida).

la de + Difusién / “Branding”. automitica. * “Freelancers” (administracién de gastos e

* Fidelizacién: incentivos de referidos y 30 dias de ingresos impositivos al fisco).
* Ahorros hasta el 50% en costos de suscripcién gratuita, s

* Centro de Innovacién de la Ciudad del + Atencién y soporte al cliente (resolucién de .
Saber: con Yaoe g infraestructura en sistemas * "e-commerce” (administracién de
inventarios).

dngeles inversionistas y la incubadora contables.

FinTech.
* “Market Place” usuarios y red de * Pequefios negocios (visualizacién de la

* Redes de emprendimiento y R ECURSOS CLAVES asesores CPA: Listado de Asesores CANALES salud financiera del negocio).
Contables y Fiscales del Directorio de Pramodibng
* Recursos financieros para crecimiento. INNU. Wedes socales (Fatbliook s Mistagram) . f::nt::rolzs':::i::: g::a ieht:l:eu‘:ara

* Marketing de Boca a Boca
. . ropia cartera de clientes).
Capital Humano experto en programacion, 30 dias de uso gratis y sistema de I Diglaahvit oM daun s pagadia sty )

desarrollo y mantenimiento del “software”, suscripcién por uso (“On-Demand"). * SEM SEO (Google, Yahoo! y Bing)

aplicacién y sitio web. v
+ Conflante y eatpeldo dR informadiae: :;d': de emprendimiento y embajadores de

embajadores de marca.

+ Propiedad intelectual (Programa INNU).

Distribucién y Venta:
* Infraestructura, centro de datos, base de * Descarga App store (Apple y Google)
datos de clientes y sitio web. * Pagina web propia

* Firma de contadores y contadores
independientes (“go-to-market”)

ESTRUCTURA DE COSTOS : FUENTES DE INGRESOS

"0 : cuota de por uso del para cada usuarios

Planes con pago fijo 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.

Porcentajes en base al total de costos operativos:

. 27% Yy alquiler de y recursos para el funcionamiento
de programa.

Estimacién del mix de ingresos promedio (5 afios):

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

* Ventas en base al plan de uso: Basico 13% (US$9.99 al mes); Estandar 31% (US$24.99 al mes);
Premium 54% (US$49.99 al mes); y Programa Partner CPA 1% (US$2.99 al mes)

. 11% Yy incluye salarios y otros
beneficios del personal de tecnologia.

* 44% Marketing: incluye salarios y otros esfuerzo de
otros costos con de clientes y el equipo de Marketing.

El programa Partner CPA consiste en un pago mensual de US$2.99, por cada compafifa que el Contador
Piblico Independiente registre en su cartera de clientes para utilizar dentro de INNU. Sus clientes
individuales (microempresas) tendran acceso sélo a consultas y generacién de informes. El uso es
exclusivo sélo para el “Partner CPA”.

+ 18% Gastos generales, administrativos y otros .

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

lll.2 Propuesta de Valor y Aspectos Distintivos de INNU

La principal propuesta de valor, aparte de innovacién, de INNU es su integraciéon y homologacion con los
sistemas de la DGI en Panama. La principal actividad de la empresa sera desarrollar un programa de
contabilidad basado en la nube soportado por una estructura organizacional (Anexo 13). Aspectos como

Mision, Vision, Cultura y Objetivo se encuentran en la Parte | y en el (Anexo 14).

[11.3 Analisis Interno: Competencias Distintivas y Ventaja Competitiva
Las principales ventajas competitivas se centran en 1) cobertura que se puede tener en un mercado virgen
como Panamd 2) Innovacion, confiabilidad e Integraciéon con DGI 3) Economia de Escala (Internet) 4)

Alianzas claves, (anexo 2.1y anexo 15).

I11.4 Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

El enfoque de RSE sera apoyo para el incentivo y crecimiento de Startups en Panama.

El detalle de Descripcion de Empresa y Porpuesta de valor se puede encontrar en la Parte |.
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IV. Plan de Marketing

IV.1 Objetivos de Marketing

El objetivo principal de marketing es llegar a 5% de Market Share para el quinto afio de operaciones en el
mercado (2020), representando un nivel de ventas de $1.5 Millones de doélares, enfocandose principalmente
en dos variables de desempefio como penetracion y (20%) y fidelizacion (13%).

IV.2 Estrategia de Segmentacion

INNU aspira a ser posicionado como una solucién local de alta capacidad, cuya relacion valor/precio sea
superior a las soluciones globales. (Anexo 18). El cual se espera conseguir en el nicho de microempresas
anteriormente mencionado (Startups, E-Commerce, Freelancers, Pequefios Negocios, Contadores
Publicos), clasificAndolas en base a dos conceptos 1) Modelos de Suscripcién (Anexo 11 y anexo 19) 2)
Rentabilidad en base a CLV o “Customer Live Value”, clasificados entre Baja, Media y Alta. (Anexo 19)

I\V.3 Estrategia de Precio

Bisico

x Partner

$24.99 $49.99 $2.99

Mensual Mensual Mensual Cliente/Mensual

Envio@le@ 00Facturas FacturasBlimitadas —
Envio@le@0Facturas Facturasfllimitadas

Ingresaf100@Gastos A
€ Gastoslllimitados Gastosfllimitados

Ingresafl0@astos
Sincroniza200

: q Sincroniza A A
Sincroniza20@ TransaccionesBancarias Sincroniza

q g TransaccionesBancarias TransaccionesBancarias
Transacciones Bancarias

PlanilladleB®olaboradores T
Planillailimitada Planillaflimitada

Impuestos
Impuestos Impuestos

1@nes 1@nes 1@nes 1@nes
GRATIS GRATIS GRATIS GRATIS
Tabla 7: Estrategia de Precios INNU. Fuente: Elaboracién Propia.

Se muestra principalmente los 4 planes que se ofrecen, con la diferenciacion principal en la cantidad de

transacciones y niumero de planilla que maneja la empresa. Los Partner CPA poseen su plan aparte.

IV.4 Estrategia de Comunicacion y Venta

Las principales actividades para reforzar los esfuerzos de ventas son 1) Evento de Lanzamiento 2) Campafia
B2B/Venta Directa 3) Charlas en Foro de Emprendimiento 4) Redes Sociales / Profesionales 5) Anuncios de
Radio 6) Email Marketing y 7) Eventos Especiales.

Los detalles de Estimacion de la Demanda, Proyecciones, Presupuesto y Cronograma de Marketing se
encuentran en la Parte | del Plan de Negocios y se utilizan como base para los célculos en los capitulos de
Plan Financiero y Operativo.
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V. Plan de Operaciones

V.1 Estrategias, Alcance y Tamafio de las Operaciones

El alcance de las operaciones internas de INNU se limitard a todas las actividades y procesos requeridos
desde la contratacion de servidores informéticos hasta el servicio de reportes entregados al usuario final. El
alcance de las operaciones externas se enfoca en los procesos relacionados con venta, entrenamiento/foros
y servicio al cliente o soporte post-venta. El tamafio de la operacion en base a clientes, abarca un estimado
total de 1,856 usuarios registrados en el afio 1 hasta 4,828 usuarios suscritos en el afio 5. Los detalles
financieros para el mantenimiento de las operaciones se establecen en la seccién VII. A continuacién, las

decisiones estratégicas operativas en pro de la propuesta de valor:

e Calidad del Servicio y Producto: asegurar la constante innovacion del producto para el mercado
panamefio, buscando facilitar la operacion y agregando valor, mantener a los competidores globales como
“benchmark” para aplicar la ultima tecnologia y a su vez ir construyendo un equipo interno de desarrollo
e innovacion tecnoldgica. Utilizar los mejores servidores y sistemas de informacion disponibles en el
mercado para la operacion y soporte de la solucion. Desarrollar la mejor plataforma de servicio al cliente
mediante soporte técnico y consejeria a través de la aplicacion, enfatizar en entrenamientos constantes

para los usuarios con los foros y canales de videos disponibles.

e Plataforma para Escala: programacion y estructura de base de datos que soporte el crecimiento
constante de usuarios en la region de Panama e interior del pais, y futura expansion geografica de los
servicios de INNU. Actualizacidn de requisitos locales para los reportes contables y apoyo a las empresas.
Estudio de distintas necesidades contables y restricciones particulares para paises cercanos de la region,

buscando lograr estandarizar los procesos y plataforma para mejorar la experiencia del usuario.

e Alianzas Estratégicas: reforzar la relacion con la DGI para brindar el servicio diferenciado e integrado de
ambos sistemas. Mantener las alianzas con grupos como el Centro de Innovacién de Ciudad del Saber,
Fintech Panamé, Panama Emprende, apoyando sus actividades que incentivan el emprendimiento en el
pais. Desarrollar relacion con bancos nacionales u otros servicios financieros enfocados para apoyar la

estrategia de ampliacion de servicio y valor agregado a las microempresas que utilizan la plataforma.

e Conocer al Cliente: mantener constante aprendizaje sobre las necesidades de las microempresas en
Panama, al incentivar retroalimentacion y organizacion de focus groups. Asegurar la creacion de valor en
las empresas con los servicios contables ofrecidos por INNU en sus distintas plataformas. Buscar la

personalizacion del producto y servicio en base a las necesidades identificadas.
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V.2 Flujo de Operaciones
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; las mismas estan alineadas con las

actividades relevantes establecidas en la seccion Ill — Modelo de Negocio.

N

Gestion de
Desarrollo Plataforma, Investigacion Venta
otoy Seguridad y y Desarrollo e ia
Mantenimiento Difusion,
. Respaldo de de Producto e .
de la Aplicacion Informacion Inteligencia Marketing y
y Sitio Web 9 Branding

Internay de Negocio
Externa

-

Grafico 2: Principales Actividades de Operaciones. Fuente: Elaboracion Propia.

El flujo de operaciones de INNU contempla desde el desarrollo de las soluciones que se les brindan a los
clientes hasta la venta y atencion al cliente. Considerando un componente importante de Gestién de la
plataforma, en el cual se consideran los procesos relacionados a seguridad, informacién y plataforma en
general. Otro proceso clave implica la creacién de nuevos productos agregados a los clientes mediante a la
investigacion de inteligencia de negocios y desarrollo apropiado de reportes. Por ultimo, los procesos de

Venta y Marketing que son el engranaje principal para poder cumplir los objetivos de marketing.

Como estrategia principal para mejoras de los procesos mencionados, se apoyara en conocimientos que
brindan los emprendedores en metodologia Lean Six Sigma (LSS) aprendida en experiencias laborales
anteriores (ver anexo 5). La cual puede ser aplicada tanto a ambitos de operaciones como de desarrollo de las
plataformas, buscando que INNU se convierta en un ejemplo de productividad y gestiébn empresarial de

negocios tecnolégicos en Panama.

A continuacion, se presenta el flujo de operaciones dividiendo las actividades diarias en internas y externas
enfocado en el valor agregado visible para los usuarios y relacionandolas con las actividades clave del
negocio. Seguido se muestra una tabla con la descripcion de cada uno de los procesos dentro del flujo de

operaciones.
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Agrega Valor al Cliente

12. Utilizacion de

servicio INNU Necesita

Soporte?

1. Actividades de
penetracion y ventas

v

2. Conversion a
modelo de
subscripcion.

3. Registro de
Usuarios en
Plataforma

4. Eleccion de nivel de

Proceso Interno

5. Soporte de
Plataforma

6. Mantenimiento y
servicio de Base de
Datos

8. Desarrollo de
servicio para registro
de transacciones.

9. Programacion de

servicio

7. Registro de

reportes para
usuarios.

10. Verificar

informacion contable

11. Recepcion de
Informacioén para
analisis

Si

14. Soporte al cliente

17. Entrega de
Reporte y listado de
Contadores

Contint

Si

13. Retroalimentacion
del Servicio

&

Informacién y generar
reporte

Reporte para DGI?

—|NO

SI

15. Conexioén con

sistemas y formato
DGl

16. Generacion
reporte para
declaracion

Cumple los requisitos?

<«

NO

Grafico 3: Diagrama de Flujo de Operaciones. Fuente: Elaboracién Propia.

NO
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Actividades de Penetracion y
Ventas

Conversion a Modelo de
Suscripcion

Registro de Usuario a
Plataforma

Eleccién del Plan de Servicio
Soporte de Plataforma
Mantenimiento y Servicio de
Base de Datos

Registro de Informacion
Contable

Desarrollo de Servicio para
Registro de Transacciones

Programacion de Reportes para
Usuarios

Verificar Informacién y Generar
Reporte

Recepcion de Informacion para
Analisis

Utilizacion de Servicio INNU

Retroalimentacion del Servicio

Soporte al Cliente

Conexién con Sistemas y
Formato DGI

Generacion de Reporte para
Declaracion de Renta
Entrega de Reporte y Listado
de Contadores

Toda actividad relacionada a la adquisicion de nuevos usuarios, descritas en
el Plan de Marketing.

Esfuerzos relacionados a movimiento de clientes de Plan gratuito hacia
planes de pago por suscripcion.

El usuario hace registro formal de su empresa o perfil a la plataforma,
proveyendo informacién de tamafio, rubro y servicio necesitado (CRM).

El usuario elige entre los planes dependiendo de sus necesidades como
empresa.

Toda actividad relacionada al mantenimiento y operacién interna del servicio
brindado a los usuarios mediante la plataforma.

Incluye todas las actividades y necesidades técnicas de INNU en cuanto a
servidores, seguridad y manejo de la informacion.

El usuario registra transacciones en la plataforma a través del lector o
escaner de facturas, carga masiva con Excel o registro manual a través de
plantillas pre-disefiadas.

Actividades de soporte para asegurar la recepcién correcta de la informacion
contable de la empresa o usuario registrado. Constante innovacion y
desarrollo para facilitar esta actividad a los clientes.

Actividad enfocada en desarrollar reportes y visualizaciones que generen
valor agregado a la hora de entregar la informacién. Esfuerzo que busca
innovar constantemente para mejorar la toma de decisiones de los clientes.
Proceso de automatizacion y programacion para verificar que no haya
errores en los registros del cliente. Punto de revision para formato de
ingresos. Se toman distintos caminos dependiendo de la necesidad en
momento, ya sea reportes para la DGI o reportes y visualizaciones de
Inteligencia de Negocios.

Punto de recepcién de la informacién para el cliente en la plataforma. Una de
las actividades més importantes enfocadas en experiencia del usuario. Se
busca entregar la informaciéon de una manera agradable y valiosa de
antemano para el usuario.

Probablemente la actividad mas importante para agregar valor a la empresa
o usuario del servicio INNU. Incluye toda la interaccion analitica y de lectura
de reportes dentro de la plataforma. Define altamente el nivel de satisfaccion
y la experiencia de usuario, incluye el punto de contacto en caso de necesitar
soporte.

En caso satisfactorio de utilizacion del servicio, se solicita retroalimentacion
para mejora de la plataforma y sus funcionalidades antes de la salida del
servicio.

Actividad que se enfoca en un servicio 24 horas en caso de necesitar soporte
técnico en la plataforma. También incluye puntos de contacto en caso de
solicitar guia contable o financiera. Esta actividad también permite conectar
con asesores financieros o contadores certificados.

De ser solicitado por el cliente, se ejecuta un proceso para generar los
reportes en formato y conexién con la Direccion General de Ingresos de
Panama. Se extrae informacion de la empresa de la plataforma de la DGI,
para asegurar las necesidades del reporte.

Se generan los reportes necesarios para la declaracion contable y financiera
de la empresa para la Direccién General de Ingresos de Panama.

Una vez generados los reportes de la DGI, se le entrega al cliente en un
formato listo para la revision y firma de un contador. Se agrega el servicio de
conectar con contadores independientes certificados para revisar y firmar las
declaraciones para su futuro ingreso a los sistemas de la DGI.

Tabla 11: Descripcion de las Actividades del Flujo de Operaciones. Fuente: Elaboracion Propia.
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V.3 Plan de Desarrollo e Implementacién
Detalle de las actividades, recursos y tiempos necesarios para el inicio de las operaciones de INNU. Estas
actividades buscan asegurar la administracion y control del proyecto. En el Anexo 21, se presenta el

cronograma de actividades detallado (formato GANT) para cada una de las actividades listadas.

INNUZ rrollo 17-Nov | 17-Dec | 18-Jan | 18-Feb | 18-Mar | 18-Apr |18-May | 18-Jun | 18-Jul | 18-Aug | 18-Sep | 18-Oct
# |Tarea Duracién|Estado 1[2[3]a]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]4]1]2]3]a]1]2]3]a]1]2]3]a

1 DesarrolloddeadNNU 2@meses 80%
2 PrototipoANNU 2@meses

3 Pre-Lanzamiento 2@neses
4 Lanzamiento@eBervicioANNU 2@neses

5 MantenimientodMejoras 4@neses

Gréfico 4: Cronograma GANT. Fuente: Elaboracion Propia.

e Desarrollo de la Idea: abarca la primera fase, en la cual se cubren los conceptos generales tanto de
Marketing como Operaciones, tomando en cuenta todas las investigaciones y documentaciones
necesarias de la misma. EIl tiempo de ejecucion se lleva a cabo en el afio cero del proyecto, por lo cual

sus gastos estan contemplados en la inversion inicial.

o Prototipo INNU: esta fase se centra en el desarrollo del producto o servicio a ofrecer, incluyendo las

primeras pruebas y las licencias y permisos necesarios.

e Pre-Lanzamiento: incluye actividades con los usuarios, Focus Groups y acercamientos de Marketing

iniciales.

e Lanzamiento del producto: se consideran las actividades relacionadas con capacitacién al cliente,

arreglos iniciales y mejores encontradas a la aplicacion.

e Mantenimiento y mejoras: se define como la ultima fase del afio 1 de INNU. La cual se enfoca en

innovacién, crecimiento y mejoras al servicio y producto.

V.4 Dotacion

INNU tendra una estructura simple en el corto plazo (1 a 2 afios), subcontratando dos proveedores referidos
como Socios Estratégicos para las areas que requieren un mayor conocimiento especializado. Durante esta
etapa, el proyecto seré liderado por los creadores y fundadores de INNU, Silvio Vega en el rol de Gerente
General y Pablo Sadnchez en el rol de Gerente Financiero y 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.
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VI. Equipo del Proyecto

VI.1 Equipo Gestor y Estructura Organizacional

e Horizonte — Corto Plazo

Accionistas . .
Junta Directiva

3 Socios

(75% Fundadores (2) y 25%
Angeles Inversores (1))

(5 Directores y minimo 3
Directores Independientes)

Fundadores —

(Administraciéon, Operaciones y
Finanzas)

Socios estratégicos
(1 Tecnologia y 1 Marketing)

Grafico 5: Estructura Organizacional (Corto Plazo de 1 a 2 afios). Fuente: Elaboracién Propia.

Funcién, Capacidades y Conocimiento

Angeles Inversionistas Aportar conocimiento empresarial y profesional adecuado al equipo gestor para el desarrollo
(25% control accionario) de INNU. Las competencias necesarias se espera que sean suficiente en el area de negocios
y que tengan contactos importantes en el sector de tecnologia computacional y gremios de
empresarios de pequefias y medianas empresas con el fin de impulsar el crecimiento de INNU.
Junta Directiva Representar y promover los intereses de los accionistas, con el objetivo de agregar valor al
largo plazo a INNU. EIl presidente de la Junta Directiva debera tener la competencia del
conocimiento y experiencia comprobada de al menos 15 afios en cargos de direccion de
negocios y/o finanzas en empresas de “software” dentro de la industria “SaaS”. La
responsabilidad de contratacion y evaluacion de los socios estratégicos sera de la Junta

Directiva.
Gerente General Este rol lo estara desempefiando uno de sus fundadores, Silvio Vega, el cual tiene experiencia
(37.5% control accionario) como creador de un pequefio negocio en la industria del “e-commerce” en Panama y Costa

Rica. Su rol consiste en 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. Las competencias claves requeridas para este rol y con
las cuales cuenta Silvio son: Liderazgo, Emprendimiento, Direccion de Equipos y Ventas.
Ademas, Silvio es Ingeniero Industrial, MBA y cuenta con la certificacion Lean Six Sigma. En
el campo profesional tiene més de seis afios de experiencia en el area de Inteligencia de
Negocios, Marketing y Planificacion Financiera en empresas pertenecientes al listado del
Fortune 500. (Anexo 5)

Gerente Financiero Impulsar los resultados operacionales y financieros de INNU. Este rol lo estara desempefiando

(37.5% control accionario) el creador de la idea de INNU, Pablo Sanchez, el cual tiene experiencia como accionista y
Director de Finanzas para una empresa en la industria de fabricacion de muebles en Panaméa
y ha ocupado cargos como Gerente Senior de KPMG en Panamd, dirigiendo proyectos
relacionados a la gestion contable de pequefios negocios y desarrollo e implementacion de
servicios relacionados a Transformacion Digital en los departamentos de finanzas y
contabilidad para medianas empresas y corporaciones. Las competencias claves requeridas
para este rol y con las cuales cuenta Pablo Sanchez son: Liderazgo, Capacidad Analitica y
Juicio, Contabilidad, y Finanzas. Pablo es Licenciado en Contabilidad, Magister en Finanzas
Corporativa, MBA y es CPA en la Republica de Panama. (Anexo 5)

Socio Estratégico Tendra la responsabilidad del desarrollo del “software” hecho a la medida de INNU, la

Tecnologia aplicacion multiplataforma para dispositivos méviles en los sistemas de iOS y Android;
creacién y mantenimiento de la tienda virtual (“e-commerce”) para la compra de las
suscripciones por parte de los usuarios; disefio y administracion de la pagina web. El
proveedor debera tener al menos 8 afios de experiencia ofreciendo estos servicios.

Socio Estratégico Marketing | Tendra el rol importante de la difusién de contenidos de valor para los usuarios, implementando
las estrategias de “Social Media Marketing; Search Engine Optimization; Google Adwords;
Marketing de Contendido; y Email Marketing. El proveedor debera tener al menos 8 afios de
experiencia ofreciendo estos servicios.

Tabla 12: Descripcion del Rol y Caracteristicas Requeridas del Personal en el Corto Plazo. Fuente: Elaboracion Propia.
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e Horizonte — Largo Plazo
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. 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 desempenfarian los fundadores en los primeros dos afios del negocio.

Junta Directiva

(5 Directores y minimo 3
Directores Independientes)

Accionistas

(75% Fundadores y 25% Angeles
Inversores)

Gerencia@General
(1Xs5erente)

Gerencialfinanzas
(1X=erente)
Marketing Contador
(lEEerEmie (1Encargado)
2FAsistentes) &

Gréfico 6: Estructura Organizacional (Largo Plazo). Fuente: Elaboracion Propia.

Funcién, Capacidades y Conocimiento

Recursos Humanos Responsable de crear el vinculo entre el colaborador y la organizacién, asesorando a cada lider
funcional en el desarrollo y fomento de planes de carrera e identificacion de nuevos talentos
dentro de cada una de ellas, procurando facilitar las herramientas necesarias para que cada
miembro de la organizacién mejore sus capacidades y conocimientos con el fin de generar valor
agregado para INNU. El perfil de este cargo debera ser una persona con experiencia de al
menos 3 a 5 afos dirigiendo departamento de recursos humanos, alineado a los valores de
INNU y orientado a la gente. En el campo académico licenciatura y/o maestria en psicologia y/o
recursos humanos.

Operaciones Su rol es establecer la estrategia y desarrollo del producto en mercados nuevos, elaborar
presupuestos y establecer alianzas estratégicas con los actores del mercado. Ademas, estara
a cargo de las relaciones con los clientes, escuchandolos e identificando sus necesidades. El
perfil de este cargo debera ser una persona con experiencia de al menos 3 a 5 afios en el area
de operaciones y atencion al cliente de compafiias de tecnologia, capacidad en identificar la raiz
del problema y habilidad para implementar soluciones. En el campo académico se requiere un
ingeniero industrial y MBA.

Tecnologia Responsable de los aspectos de desarrollo e investigacion del producto, incluida la plataforma
en la nube, seguridad, los sistemas de informacion de tecnologia y desarrollo informatico.
Ademas, seré el enlace con los proveedores de infraestructura (laaS) y plataforma (PaaS). Este
rol requiere un perfil con al menos 3 afios de experiencia en el area de desarrollo y
mantenimiento de alguna herramienta SaaS. En el campo académico se requiere un ingeniero
en sistemas y/o telecomunicaciones.

Marketing responsable de convertir las estrategias en negocios, ventas y resultados con el objetivo de
buscar nuevas formas para “monetizar’ en INNU. Debera ser un buen lider y tener amplios
conocimientos del mercado, habilidades de venta, direccion de equipos y buen influenciador.
Este rol requiere un perfil que cuente con al menos 3 afios de experiencia en el area de ventas
y direccion de un departamento comercial. En el campo académico se requiere que cuente con
una licenciatura en Mercadeo y/o MBA.

Recursosk Operaciones Tecnologia
Humanos (1@ erentel (1Gerente
(1FEncargado) 2RAsistentes) 2[FAsistentes)

Tabla 13: Descripcion del Rol y Caracteristicas Requeridas del Personal en el Largo Plazo. Fuente: Elaboracion Propia.

El personal que asiste los Gerentes de las areas de Operaciones, Tecnologia y Marketing, deben ser
estudiantes universitarios de carreras afines y que se identifiquen con los valores organizacionales establecidos
por INNU. Las funciones principales de estos, sera asistir a sus Gerentes en la consecucion de sus objetivos

y cumplimiento de responsabilidades.
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V1.2 Incentivos y Compensaciones

VI.2.1 Sistema y Mix de Compensacion para el Personal bajo Contrato Laboral

INNU establecera un sistema de compensacion para todo el personal gerencial y de apoyo que incluyen
recompensas monetaria y no monetaria, directa e indirecta, basado en el modelo de recompensa total de

Towers Watson (Werther & Davis). (Anexo 22)

Los tipos de recompensas para retribuir a cada uno de los colaboradores son: Directa (salario base fijo,
décimo tercer mes, vacaciones y una compensacion variable en concepto de bonificacién por desempefio);
Indirecta (seguro social, educativo y prima de riesgo profesional, seguros privado de vida y salud, gimnasio
y vales o cupones de comida); y No-monetaria (oportunidades para desarrollar habilidades de liderazgo y
empoderamiento, desarrollo y formacion y flexibilidad de horarios de trabajo). 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 este caso 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%.

Los salarios fijos han sido definidos, con base a la blsqueda de posiciones similares ofrecidas en el portal
de la bolsa de trabajo mas grande de la Republica de Panama, Konzerta (Konzerta, 2018) (anexo 23). En la

seccion VIl — Plan Financiero, se presenta el detalle de la proyeccion de los costos de remuneracion.

VI1.2.2 Politica de Compensacion
e Equidad interna: los cargos de alta gerencia definidos en la seccién anterior recibiran una compensacion

mayor; para ello, se realizaran analisis de cargo.

e Competitividad externa: INNU procurara posicionar sus salarios en sus primeros cinco afios de
operacion por encima del mercado en un 5% con el propésito de atraer y retener talento. Esto requiere

evaluar y analizar encuestas salariales y estudios de mercado.

VI1.2.3 Remuneracion para el Personal No Ejecutivo
e Junta Directiva: consistira en el pago de un honorario profesional en concepto de dieta por su asistencia
a cada reunion trimestral. El honorario esté sujeto a la aprobacion de los Accionistas. Los Directores que

forman parte de la Alta Gerencia, estos no recibirdn ninguna compensacion en concepto de dieta.

e Accionistas: seran remunerados, anualmente, mediante la distribucion de dividendos, siempre y cuando
la empresa esté en condicion financiera de afrontar este pago. Los dividendos son discrecionales y sujeto

a la aprobacion de la Asamblea de Accionistas.
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VIl. Plan Financiero

VII.1 Supuestos y Variables Financieras
Los supuestos y variables utilizadas para el plan financiero de INNU han sido lo més conservadores posible.

e Demanda: tasa de crecimiento de 4.67% interanual para las microempresas en la Republica de Panaméa
entre los afios 1999 al 2009 (INEC, 2013). El método de proyeccion aplicado fue de caréacter 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). El supuesto es bastante conservador, ya que la tasa

real de crecimiento en los Ultimos 5 afios para las microempresas en Panama es del 5.35%. (Anexo 24.1)

e Tamafo de mercado: proyecciones con base al total del mercado efectivo generado por el crecimiento
de la demanda (4.67%), multiplicado por el precio promedio anual observado en los planes de la
competencia directa (US$720) ante la falta de informacion de fuente local. A nivel global, se espera que
el tamafo de mercado de la industria de “cloud accounting” crezca al 6% entre los afios 2017 al 2021
(Technavio, 2017); por lo cual el supuesto utilizado es conservador. Ademas, con base a las investigaciones
de mercado se conoce que la disposicion a pagar por los clientes potenciales para satisfacer la
necesidad que atiende esta oportunidad de negocio es entre US$1,000 a US$2,500 anual. (Anexo 24.1)

e Ingresos: el monto de las ventas para cada periodo de evaluacion proviene de la multiplicacion del precio
definido individualmente en los planes de suscripcion por el total de usuarios suscritos en cada uno de
ellos y el método de cobro para todos los clientes es al contado con un cargo a su tarjeta de crédito el
primer dia de cada mes. Adicionalmente, se utilizan las variables en funcion a los objetivos de marketing
(penetracion, fidelizacion y participacion de mercado) y la distribucién de ingresos proyectados para cada
plan de suscripcion. La tarifa de precios establecida se encuentra por debajo de la disposicion a pagar
por los potenciales clientes y se ubica en un rango de “Bajo-Medio” en comparacion al precio de
referencia de los competidores directos. Por ultimo, los supuestos conservadores utilizados en la
proyeccion del crecimiento de la demanda (4.67%) y lo objetivos de participacién de mercado al largo
plazo (5%), conciben una tasa de crecimiento promedio de las ventas entre el 28% y 32% a partir del
tercer aflo de proyeccion. Esta tasa de crecimiento es conservadora al compararla con el 44% que

proyecta la industria de “cloud accounting” (Xero, 2017). (Anexo 24.1 — Célculo de Estimacién de Ingresos)

e Costo de Venta: se ha estimado un supuesto del 27% promedio sobre el total de ventas. Este supuesto
ha sido obtenido del promedio de la industria de “cloud accounting” que es del 23% (Xero, 2017). Incluye,

principalmente, los costos asociados a los servicios de alquiler por la administracion de servidores fisicos,
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centro de datos, almacenamiento, copias de seguridad y recuperacion al proveedor de infraestructura
(laaS) y los insumos de “middleware”, herramientas de desarrollo, sistema de administracion de base de
datos que sustenta el ciclo de vida de la aplicacion web: compilacion, pruebas, implementacion,
administracion y actualizacion al proveedor de la plataforma (PaasS). (Anexo 24.2)

e Marketing: los recursos asignados a este rubro estan alineados a la consecucién de sus objetivos de
penetracion, fidelizacion y participacion de mercado. Una de las estrategias de negocio establecidas por
INNU es desarrollar un marketing agresivo que contemple las 4P y cree un awareness sobre la marca.
Por tal razén, el método aplicado para elaborar el presupuesto de actividades de marketing fue de
“arriba a abajo” en donde se fija un porcentaje especifico sobre el total de ventas. (Roger Best, 2007). En

el afio 1 se ha establecido un 50%, seguido de 35%, 22%, 20% y 18% en el afio 5. (Anexo 24.3)

e Investigacién, Desarrollo y Gastos Generales: la estimacién de estos gastos se compone en un 85%
de los salarios del personal administrativo y de tecnologia, los cuales han sido estimado en un 5% por
encima del mercado segun la bolsa de trabajo mas grande de la Republica de Panama, Konzerta (Konzerta,
2018) (anexo 23). Otro costo relevante dentro de este rubro es el alquiler de oficinas estilo “Coworking” que
incluyen todos los servicios basicos (Internet, electricidad, agua, mobiliario, Gtiles de oficinas) y de esta
forma no se requiere invertir en equipo de oficina que impacten la inversion inicial. A partir del afio 3, se

incluyé en las proyecciones el alquiler de dos oficinas méas por el aumento del personal. (Anexo 24.4)

e Depreciacién y Amortizaciéon: se ha definido una vida Util de 3 afios para los equipos de computo que
los Unicos activos fijos en libros, una vida util de 3 afios para el activo intangible generado en el desarrollo
del “software INNU 1.0” y una util de 5 afios para la version 2.0 que se desarrollara a partir del afio 3. El

método de linea recta es aplicado para obtener el gasto de forma anual. (Anexo 24.5)

e Impuestos: actualmente, la tarifa de impuesto sobre la renta es del 25% desde el afio 2014; no se han
dado reformas fiscales que indiquen una variacion en la misma para los efectos impositivos futuros. La
fuente de ingresos de INNU es catalogada como un intangible bajo derecho de uso o suscripciéon a un
programa, por ende, esta exento del pago de ITBMS en Panama. En las proyecciones del estado de
resultado y flujo de caja se esta considerando un incentivo fiscal por el régimen de arrastre de pérdidas
que sufrira el negocio en sus tres primeros afios de operacion. Este incentivo sirve como escudo fiscal al
poder reducir hasta un 50% la renta neta gravable en el cada afio subsiguiente, ocasionando un impuesto

diferido en el balance de situacion. (DGI, 2017)

e Capital Social: se ha constituido un capital de 50,000 acciones comunes con un valor par de US$10.
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VII.2 Evaluacion del Proyecto y Supuestos

La valorizacion de una “startup” de tecnologia es compleja por varias razones tales como: la incertidumbre

existente sobre una idea aun no “comercializada” en el mercado; sus primeros afios de operacién reflejan

déficit operativos y financieros; ciclo de vida muy corto; y dependen de la inversion inicial de capital privado

y de riesgo.

Periodo de evaluacion: por la naturaleza de este negocio se ha determinado un horizonte de 7 afios
como periodo de evaluacion, ya que durante los tres primeros afios de operacion el proyecto requerira
una inversion de recursos importantes en “marketing” para validar la aceptacion de la propuesta de valor
por parte de los usuarios, crecer organicamente y retener clientes. Por tal razén, es a partir del afio 4 que
se espera generar flujos de caja positivo y primer afio con utilidad financiera, situacion similar al evaluar
el ciclo de vida del “Startup” Xero. Siendo conservador con las proyecciones de los flujos de caja, se
considera que a partir del afio 5 el nivel de ingresos es el mismo. La Unica diferencia en los flujos es que
el equipo de computo (activos fijos) ha sido totalmente depreciado, lo que ocasiona, un aumento del gasto
de impuesto sobre la renta, y continda la amortizacion del activo intangible (INNU version 2.0). (Anexo 24.5

— Calculo de Depreciacion)

Valor Residual / Terminal: se establece el escenario mas conservador, por ende, se determina que en
el aflo 7 no existe ningun valor 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 larentabilidad del proyecto (Damodaran, 2009). Desde el punto de vista del inversionista,
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 devolucion de capital. Los costos de terminacion laboral para cada
colaborador se han venido reconociendo en el pasivo (prima de antigliedad e indemnizacion) y los fondos
por la misma suma se han reconocido en la cuenta de activo (fondo de cesantia), por lo cual este flujo no

representa una salida de dinero al cierre de operaciones en el afio 7.

Inflacion: se asume que todos los componentes del flujo de caja, incluida la tasa de descuento, se
corrigen en igual proporcion, por lo cual la rentabilidad del proyecto no debe verse afectara por el factor
de inflacion (sapag, 2014). Adicionalmente, tal como se indica en la seccion 11.4.1, la Republica de Panaméa

no vive un entorno inflacionario (INEC, 2017). (Anexo 9.1)

Tasa de Descuento: calculada en base al modelo “Capital Asset Pricing Model” (CAPM), ya que el
proyecto espera ser financiado so6lo con recursos propios de los accionistas (Sapag, 2014). A la tasa de
CAPM, se le incorpor6 dos primas de riesgo con el proposito de reflejar el riesgo intrinseco del proyecto

que por su naturaleza de “startup” es alto (Damodaran, 2009). La prima de riesgo por tamafio busca evitar
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que los flujos del proyecto se sobrevaloren, dado que el CAPM incorpora datos obtenidos de compaiiias
grandes en el mercado. La tasa de descuento utilizada es del 23.37%, la cual es cénsona con el ROIC

promedio de la industria de “cloud accounting” en el afio 2017 del 23.2% (Intuit, 2017).

Datos para Construir la Tasa de Descuento Valor
Tasa libre de riesgo (US Treasury Bill 5 afios) 2.20%
Equity risk premium (Rep. de Panama) 7.27%
Country risk premium (Rep. de Panama) 2.19%
Beta de la industria desapalancado (Software System & Apps 1.09
Modelo CAPM - Tasa de descuento 12.31%
Size Premium - Small stock companies 6.06%
Prima de riesgo por emprendimiento (juicio propio 5.00%

Tasa de descuento ajustada para el proyecto

Tabla 14: Célculo Tasa de Descuento. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Damodaran, 2018), (Sapag, 2014), (FED, 2018)

e CAPEX - Inversion Inicial: al ser una “Startup” de tecnologia no se requiere de activos fisico a invertir
con un tiempo prologando (mas de 1 afio) previo a la fecha inicial de operacion. Se requiere una inversion
inicial de US$273,219 justo en el momento listo para operar que se ha definido como el momento “0”.
Estos flujos provienen de un aporte de capital de los accionistas; no se requiere financiamiento externo,
ya que la tasa de interés seria muy elevada dado el alto riesgo de la naturaleza del proyecto. La inversion
inicial incluye capital de trabajo para cubrir los costos y gastos durante los primeros 12 meses de
operacién, ya que se espera que los ingresos inicien a partir del mes 6, gastos de puesta en marcha e

inversion en el desarrollo del “Software”. (ver tabla 15)

e CAPEX - Reinversion: en el inicio del afio 3 se requiere un segundo y ultimo aporte adicional de
US$109,509 por parte de los accionistas, para la compra de los equipos de computo a los nuevos

colaboradores y continuar con el desarrollo de la versién 2.0 de INNU, que se capitalizara como activo

intangible.
Gastos de puesta en marcha - honorarios legales 1,400
Equipo de Cémputo 3,538
Desarrollo del "Software" versiéon INNU 1.0 57,675

Gastos y costos estimados para los primeros 12 meses de operacion 210,606
Total de inversién inicial en el momento "0" 273,219
Inicio del Aiho "3"
Equipo de Computo 22,996
Desarrollo del "Software" version INNU 2.0 86,512
Total de inversién inicio afo "3" 109,509

Tabla 15: Plan de Inversidn y Capital de Trabajo. Fuente: Elaboracién Propia. (Ver anexo 24.6 — Inversion Inicial)
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Rentabilidad del Proyecto — Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, “Payback”

Flujo de Caja del Negoci
Ingresos por suscripcion:

Basico 9,380 59,787 139,793 135,268 173,649 173,649 173,649
Estandar 17,598 112,168 262,269 360,930 463,342 463,342 463,342
Premium 29,335 186,984 437,202 631,754 811,010 811,010 811,010
Partner CPA 351 2,237 5,230 13,495 17,324 17,324 17,324
Total de ingresos por sucripciéon 361,175 844,493 1,141,447 1,465,325 1,465,325 1,465,325
164,410 220,360 193,268 193,268 193,268
286,910 921,087 1,272,056 1,272,056 1,272,056

Gastos operativos:
Marketing 51,532 129,911 289,232 335,871 375,643 375,643 375,643
Disefio y desarrollo de producto 10,660 12,660 98,517 102,412 121,463 121,463 121,463

Gastos generales y administrativos 114,271 151,992 297,224 308,384 318,638 318,638 318,638
Total de gastos operativos 176,462 294,563 746,667 815,744 815,744 815,744
EBITDA (153,943) (7,653) , 174,420 456,312 456,312 456,312
Depreciacion
Amortizacion

(174,347)
Impuesto corriente
Impuesto diferido
Utilidad después de impuesto (174,347)
Depreciaciéon
Amortizacion 19,225 19,225
Impuesto diferido

NOPAT - Flujo de caja operacional (153,943) y 361,110 359,193
CAPEX:

Gastos de puesta en marcha (1,400)

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

Inversion en activos intangibles

Flujo de Caja Neto (62,613) 53,943) (7,653) (114,399) 149,690 361,110 359,193 350,47
e e e e e e e e e e e e e e e
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

e e e e e e e e e e e

I e e e e N e e e e e = = SRR L Q2D L R - LA - IR0 - PN L IR . B

Aporte del Accionista 273,219 - -
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 16: Flujo de Caja del Proyecto (Proyeccion de 7 Afios). Fuente: Elaboracion Propia.

El negocio puro requiere invertir en el afio “0” US$62,613 para cubrir los gastos de puesta en marcha y la
inversion en equipos de computo y desarrollo del “software”. Para cubrir el total de costos y gastos a
incurrir en el primer afio de operacion el negocio requiere un aporte adicional de US$210,606 por parte
de los accionista; en el flujo puro del proyecto estas salidas de efectivo se presentan en el afo “1”. En
la tabla 16, se puede observar que los aporte realizados por los accionistas y los flujos operativos propios
del negocio son suficiente para cubrir los déficit de flujo de caja operacional durante los tres primeros afios
de operacion. Se estima un retorno del 35.1% y una valorizacion del negocio en 7 afios por US$1,264,589
(ver tabla 19). 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 en la seccidon anterior.

Flujo de Caja - Primer aiio de Operacion

Ingresos por suscripcién:

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

Marketing
Disefio y desarrollo de producto
Gastos generales y administrativos

Depreciacion
Amortizacion

Depreciacion

Amortizacion - - - - 2.403 2.403 2.403 2.403 2.403 2,403 2,403 2.403 10.225
(9,910) (9,910) (9.910)  (12,919)

Entrada de efectivo (Inversion Inicial) 273,219

Gastos de puesta en marcha (1,400)

Inversién en activos fijos (3.538)

Inversion en activos intangibles 57,675)
210,606

210,606

Tabla 17: Flujo de Caja del Proyecto — Primer Afio de Operacién. Fuente: Elaboracién Propia.
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VII.3 Estado de Resultados y Balance General Proyectados

Estado de Resultados
Ingresos por suscripcion:

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

2,237 5,230
844,493
164,410

680,083

13,495
1,141,447
220,360
921,087

17,324
1,465,325
193,268
1,272,056

17,324
1,465,325
193,268
1,272,056

17,324
1,465,325
193,268
1,272,056

Partner CPA

22,520 286,910
Gastos operativos:

Marketing

51,532 129,911 289,232 335,871 375,643 375,643 375,643

Disefio y desarrollo de producto 10,660 12,660 98,517 102,412 121,463 121,463 121,463
Depreciacion 1,179 1,179 8,845 7,665 7,665 - -
Amortizacion 19,225 19,225 36,527 17,302 17,302 17,302 17,302
Gastos generales y administrativos 1,400 114,271 151,992 297,224 308,384 318,638 318,638 318,638
Total de gastos operativos 1,400 196,867 314,967 730,346 771,635 840,712 833,046 833,046

439,010
(97,119)
(12,633)

Utilidad (déficit) operativo

Impuesto corriente

Impuesto diferido
Total de gasto de impuesto sobre la renta
Utilidad neta

(1,400)  (174,347) (28,057) (50,263) 149,452
(24,730)
(12,633)
(37,363)

112,089

431,344
(95,203)
(12,633)

(107,836)

323,508

439,010
(105,836)

44,329

“ ,‘;00) “ 74,3-47) (28,(;57) (5,933)

(0.05)
27,322

(6.38)
27,322

(1.03)
27,322

(0.16)
38,273

2.93
38,273

Balance de Situa

Activos corrientes

Efectivo en bancos

Total de activos corrientes

Activos no-corrientes

56,664
56,664

49,011
49,011

44,120
44,120

193,811
193,811

554,920
554,920

914,113 1,264,589

1,264,589

210,607
210,607

Activos fijos 3,638 2,359 1,179 15,331 7,665 0 0 0
Activos intangibles 57,675 38,450 19,225 69,210 51,907 34,605 17,302 0
Fondo de cesantia 6,616 15,316 53,373 92,952 134,115 175,277 216,440
Impuesto diferido 44,329 31,696 19,062 6,429 o]

182,243
226,363

184,221
378,031

187,782
742,702

199,009
1,113,122

216,440
1,481,029

Total de activos no-corrientes 61,213

271,819

47,425
104,089

Total de activos

Pasivos corrientes

Impuesto sobre la renta por pagar 0 0 0 0

Total de pasivos corrientes 0 0 0 0 0 0 (V] V]

Prima de antigiedad e indemnizacién 6,616 15,316 53,373 92,952 134,115 175,277 216,440

Total de pasivos no-corrientes 15,316 53,373 92,952 134,115 175,277 216,440

Total de pasivos

Patrimonio

Capital en acciones

Utilidades retenidas (déficit acumulado
Total de patrimonio

Total de pasivo y patrimonio

Estado de Resultados - Primer aiio de Operacion
Ingresos por suscripcion:

15,316

273,219 273,219 273,219
97,472

104,089

69,415
84,731

271,819
271,819

382,728

226,363

53,373 92,952 134,115

382,728 382,728
225,859
608,588

742,702

172,990 285,079

378,031

175,277

382,728

555,117
937,845
1,113,122

216,440

382,728

881,861
1,264,589
1,481,029

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 sucripcién
Costo de venta
Utilidad bruta

608 1,458

12,151 34,144

Gastos operativos:

Marketing - - - 1,009 1,210 2,224 2,219 2,421 4,029 7,061 13,021 18,339 51,532
Disefio y desarrollo de producto 888 888 888 888 888 888 888 888 888 888 888 888 10,660
Depreciacion 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 1,179

Amortizaciéon
Gastos generales y administrativos
Total de gastos operativos

Déficit neto

9,022
10,009

11,022
13,017

2,403
9,022

2,403
11,029
32,757

19,225
114,271

Tabla 20: Estado de Resultados del Proyecto — Primer Afio de Operacion. Fuente: Elaboracion Propia.
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VIl.4 Indicadores Claves de Desempeiio

INNU Xero

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

Tasa de usuarios perdidos ("Chum Rate’) 451%

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

1,668 10671 966

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

56,664 $ 361,175 | $ 844,493 | $1,141,447 | $1,465,325 773,821
$ $ $

Ingresos por usuarios 31 139 166 179 197 142

Utilidad por usuarios $ (16) $ 61 77 $ 92 $ 121 $

Participacion de mercado en base a ingresos

Gasto de venta y marketing / Ingresos 91% 36% 34% 29% 26% 43.2%

Contribucién neta de marketing $ (29,012)($ 156,999 |$ 390,851 [$ 585,216 |$ 896,413 | $ 400,093

Marketing RMV -51% 43% 46% 51% 61% 30.2%

Margen bruto / Ingresos 39.7% 79.4% 80.5% 80.7% 86.8% 73.4%
-157.9% -11.0% -2.8% 52.5% 59.3% -12.0%
-147.9%

Tabla 21: 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”, que inicié operaciones como un startup de tecnologia en el afio 2008. En las proyecciones de
cinco afios se observa una disminucién importante en la tasa de usuarios perdidos del 55% al 35%. La tasa
de crecimiento promedio de usuarios suscritos 48.1% (clientes bajo modalidad de pago) y la utilidad promedio
por usuario de US$67 estdn consonas con su referente en el mercado. Los indicadores de EBITDA, ROE y
ROA se proyectan en negativo debido a que se espera generar utilidades financieras a partir del afio 4 de
operacion. Los indicadores de Xero corresponden a sus resultados reales entre el 2012 al 2016.

VII.5 Analisis de Sensibilidad y Punto de Equilibrio

Los andlisis de sensibilidad se realizaron con base al modelo unidimensional del VAN, seleccionando las
variables mas criticas para el negocio (ventas y gastos de marketing) (Sapag, 2014). El escenario “realista” es
en base a los supuestos y variables financieras explicadas en la seccion VII.1. El escenario “optimista”
considera modificar la variable del objetivo de marketing en participacion de mercado aumentandola en sélo
1%, lo cual incrementaria las ventas en base al mismo esfuerzo de marketing; y en el escenario “pesimista”
se considera aumentar el esfuerzo de marketing en un 5% manteniendo el mismo nivel de ventas del
escenario realista. Al ser proyecto nuevo, el esfuerzo de marketing es esencial para la consecucion de los

objetivos de venta.

Realista Optimista Pesimista
Tasa de descuento 23.37% 23.37% 23.37%
VAN 120,014 450,546 (66,015)
TIR 35.07% 74.66% 16.84%
Payback 6 anos 4 anos Mas de 7 anos

Tabla 22: Analisis de Sensibilidad Unidimensional. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Sapag, 2014)
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Costos fijos US$:

Disefio y desarrollo de producto 10,660 12,660 98,517 102,412 121,463
Marketing 51,532 129,911 289,232 335,871 375,643
Gastos generales y administrativos 114,271 151,992 297,224 308,384 318,638
Total de costos fijos US$ 176,462 746,667
Margen ponderado por plan de suscripcion US$
Basico 3,728 47,493 112,577 109,154 150,745
Estandar 6,994 89,104 211,209 291,251 402,229
Premium 11,659 148,536 352,085 509,792 704,042
Partner CPA 139 1,777 4,212 10,890 15,039
Total Margen ponderado por plan de suscripcién US$ 921,087 1,272,056
No. de usuarios registrados
Basico 743 1,036 2,034 1,916 2,228
Estandar 557 777 1,525 2,044 2,377
Premium 464 648 1,271 1,788 2,080
Partner CPA 93 130 254 639 743

Total de No. de usuarios registrados

Margen unitario por plan (Precio unitario - Costo Unitario) US$

Basico 5 46 55 57 68
Estandar 13 115 138 142 169
Premium 25 229 277 285 338
Partner CPA 1 14 17 17 20

Total margen unitario por plan (Precio unitario - Costo Unitario) US$

Punto de equilibrio - Nimero de clientes requeridos por plan

Basico 661 121 233 176 162
Estandar 1,240 227 436 471 433
Premium 2,067 378 728 824 758
Partner CPA 25 5 9 18 16

Tabla 23: Punto de Equilibrio. Fuente: Elaboracion Propia

El punto de equilibrio se obtuvo por medio de la ponderacion de venta sobre cada uno de los planes de
suscripcién. Utilizando el factor de peso ponderado de cada plan se obtiene el margen bruto individual de
cada uno; posteriormente, se divide el margen ponderado de cada plan entre el nUmero de clientes registrado

en cada uno de los planes para asi obtener finalmente el margen unitario por plan.
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VIIl. Riesgos Criticos

INNU es una “startup” de tecnologia que esta en su fase inicial de supervivencia y como todo nuevo
emprendimiento se enfrenta a riesgos criticos que podrian ocasionar que los resultados operacionales y
financieros en el futuro difieran de las expectativas presentadas en este plan de negocio. A continuacién, se
describen los riesgos estratégicos mas relevantes dada su naturaleza de negocio y los mismos se relacionan

al modelo operativo actual y futuro, planes de negocios, estrategia de crecimiento, asuntos legales y

financieros.

Riesgo

Fuente

Probabilidad

Impacto

Plan de Mitigacion 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 Panama se encuentraen una etapa temprana de crear un "awarness" sobre la marcay los beneficios de INNU en comparacion a la

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. El fracaso del producto para lograr y

mantener la aceptacion del mercado afectaria adversamente los resultados Interno @ 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.

Distribuciérdel producto:si INNU encuentra dificultades al establecer su red de Asegurar que exista una estrecha integraciéon entre I&D y Marketing, para

distribucion, tanto en la Republica de Panama y, potencialmente, en asegurarse que exista la demanda y que el producto esté bien comercializado.

Centroamérica, entonces esto tendria un impacto negativo en la demanda de sus

productos y servicios. Interno @ Modificar los modelos de negocio para desarrollar nuevas estrategias y redisefiar
productos, y crear canales de distribucion y campafias de marketing para
satisfacer las necesidades del segmento del mercado en crecimiento en la etapa
de "mayoria temprana".

Incompetencia para lidiar con el crecimiento:si el negocio de INNU crece Implementar una estrategia de entrada basada en “desarrollo de participacion de

rapidamente y la Administraciéon no puede administrar adecuadamente ese mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en

crecimiento, entonces esa falla podria deteriorar el negocio. Actualmente, se competencias de investigacion y desarrollo de productos, tecnologia y Marketing.

tiene una experiencia limitada en la administracion de operaciones tecnoldgicas y Interno @ (Incubadora FinTech y Socios Estratégicos)

la administracién del respaldo y seguridad de la base de datos de clientes.

Cualquier falla en la atencién al cliente, podria afectar negativamente al negocio, Establecer una estrategia de recursos humanos, al contratar personas

incluida la demanda del producto, recaudacién de ingresos, satisfaccion del autosuficientes y orientadas hacia las metas.

cliente y percepcion publica.

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 dependera 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

Interno @] creacion de la Comunidad INNU, en donde los usuarios podran identificar
problemas e incluso indicar la posible solucién.

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, tecnologia y Marketing.
(Incubadora FinTech y Socios Estratégicos)

Pérdidas en un futuroprevisible: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.

Interno @ @ Implementar una estrategia de entrada bgsada_en “desarrollqde partic?paci(’)_n de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en
competencias de investigacion y desarrollo de productos. (Incubadora FinTech)
Identificar otros mercados de segmento pequefios a nivel de Centroamérica.

Fuentes de fondeo:puede requerirse financiamiento adicional para mantener y/o Acelerar el desarrollo de producto en esta industria embriona dentro de la
expandir el negocio, y tal financiacién puede no estar disponible en términos Republica de Panama.
favorables o pueden no estar disponibles en absoluto.

Interno ) Implementar una estrategia de entrada bgsada.en “desarrollqde partic@pacié.n de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en
competencias de investigacion y desarrollo de productos. (Incubadora FinTech)
Identificar otros mercados de segmento pequefios a nivel de Centroamérica.

Dependenciade Internet:el negocio de INNU es basado en aplicaciones en linea. Riesgo externo el cual no puede ser controlado ni mitigado.
Por consiguiente, el negocio depende de la existencia continua y funcionalidad Externo o]
del Internet.
Fallo de un terceros:INNU en su etapa inicial dependera de socios estratégicos Establecer una estrategia para mejorar la calidad como excelencia, desarrollando
que le proporcionaran servicios esenciales bajo el de subcontratacién. Una falla sistemas tecnoldgicos que permitan a los clientes realizar su suscripcion e
por cualquier motivo de estos proveedores puede afectar negativamente a INNU instalacién del programa de una manera facil (via Internet) y asi mismo acceder a
en la capacidad de proporcionar servicios a sus clientes. Interno @ los servicios de soporte y mantenimiento.
Implementar planes de evaluacién de desempefio y monitoreo de las actividades
asignadas a estos Socios Estratégicos.

Tabla 24: Matriz de Riesgos Criticos. Fuente:

Elaboracién Propia
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Fuente

Probabilidad

Impacto

Plan de Mitigacion alineado a las Estrategias de Negocio

Intensa presién competitiva:los competidores y competidores potenciales van
desde grandes entidades establecidas hasta nuevas empresas emergentes. Los
competidores pueden presentar productos y servicios superiores, reducir precios,
tener mayores recursos técnicos, de marketing y tener un mayor reconocimiento
de marca, tener bases instaladas de clientes mas grandes, tener relaciones bien
establecidas con los clientes actuales y potenciales de INNU, publicitar
agresivamente u ofrecer al mercado nuevos productos y servicios.

Ademas, se podria enfrentar la competencia de las compafiias existentes, con
grandes bases de usuarios y amplia base de plataformas, que pueden cambiar o
ampliar el enfoque de sus estrategias comerciales y de marketing para dirigirse a
los clientes de INNU, incluidas las pequefias empresas y los clientes de
impuestos. Estos factores competitivos pueden disminuir los ingresos,
rentabilidad, y afectar la capacidad de adquirir y retener clientes.

Externo

Desarrollar una eficiencia superior al lograr una economia de escala, capturando
la mayor cantidad de mercado posible, antes que los competidores globales se
enfoquen en el mercado de la Republica de Panama.

Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P, para
crear un "awarness" sobre la marcay los beneficios de INNU en comparacion a la
herramientas tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.

Crear una estrategia de sistemas de informacion y eficiencia utilizando sistemas
de informacién basado en la web para reducir costos y automatizando tareas
administrativas como cobros de los planes mensuales.

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.

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 solucién.

Capacidad de adaptacién a los cambios tecnolégicos:los ingresos y el
crecimiento de INNU depende de la capacidad del negocio en adaptarse al
cambio tecnolégico como bien a las tendencias globales de los usuarios y
consumidores de programas de “cloud accounting”, buscando mejorar los
productos y servicios. Si INNU no puede desarrollar y demostrar claramente el
valor de su producto o servicio nuevos o actualizados a sus clientes, ni utilizar de
manera efectiva los datos de los clientes, los ingresos pueden ser afectados.

Adicionalmente, a medida que se continte introduciendo y expandiendo nuevos
modelos de negocios, tales como las ofertas que son gratuitas para los usuarios
finales, es posible que no se tenga éxito en la monetizacién o aumentar la
captacion de nuevos clientes bajo el sistema de pago de suscripcién por uso, lo
que resulta en la pérdida de ingresos.

Interno

Seguir una cultura de innovacion y desarrollo de nuevos productos y servicios
para cumplir con los cambios de comportamiento de los clientes.

Atraer y retener el talento, esencialmente, en los desarrolladores de software.

Continuar desarrollando habilidades, herramientas y capacidades para capitalizar
las tecnologias existentes y emergentes que requieren recursos significativos.

Desarrollar una competencia de capacidad de respuesta al cliente superior; no
solo identificando sus necesidades, sino también escuchandolos para buscar una
mejor forma de satisfacer su necesidad.

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 solucién.

Desarrollo de marca y reputacién:la publicidad adversa (justificada o no)
relacionada con eventos o actividades que se le atribuya a INNU, y el
comportamiento de su personal pueden empafar la reputacion y reducir el valor
de la marca. El dafio a la reputacion y la pérdida del valor de la marca pueden
reducir la demanda del producto y servicios; por lo tanto, tener un efecto adverso
en los resultados financieros futuros, asi como también en la capacidad de
continuar con el negocio.

Interno

Implementar una estrategia de "marketing" agresivo que contemple las 4P, para
crear un "awarness" sobre la marcay los beneficios de INNU en comparacion a la
herramientas tradicionales existentes o los programas similares en el mundo.

Desarrollar y mantener el reconocimiento de marca es fundamental para lograr
una amplia aceptacion del producto y servicios existentes y futuros de INNU.

Seguridadde TI: INNU depende de la transmision de datos a través del Internet.
Si bien las mejores practicas son adoptadas por INNU, habran amenazas de
seguridad por parte de terceros de forma continua. INNU, por medio de sus
servidores, alojard, recopilara y retendra grandes cantidades de informacion y
datos confidenciales y personales de clientes y empleados, incluida la
informacién de la tarjeta de crédito, la informacién de presentacion de impuestos,
numeros y contrasefias de cuentas bancarias, datos y transacciones financieras
personales y comerciales, informacion sobre la némina. Cualquier riesgo de
seguridad que no puede ser mitigado por INNU puede afectar negativamente las
ventas potenciales de sus productos y servicios y la retencién de clientes.

Interno

Utilizar tecnologias de seguridad disponibles en el mercado para proteger esta
informacién y datos, e implementar controles de seguridad para limitar el acceso
y el uso de informacion y datos sensibles y personales de los clientes.

Invertir recursos significativos para establecer sistemas de seguridad que protejan
los datos de los clientes contra posibles robos y violaciones de seguridad, tales
medidas no pueden proporcionar una seguridad absoluta.

Leyes y regulaciones: nuevas regulaciones o cambios en la existentes pueden
afectar las operaciones del negocio. Ademas, estos requisitos regulatorios
también podrian imponer limitaciones significativas, requerir cambios en el
negocio, cambios en el comportamiento de compra del cliente que pueden hacer
que el negocio mas costoso, menos eficiente o imposible de realizar, y puede
requerir que se modifiquen productos o servicios actuales o futuros.

Externo

Establecer y constituir una reserva para gastos importantes en material legal,
para cumplir con las normas de privacidad, seguridad, y protocolos impuestos por
leyes, regulaciones u obligaciones contractuales.

Matriz de Riesgos CriticosFuente: Elaboracion Propia.

Q Bajo
~' Medio
O Alto

Tal como se presenta en la matriz de riesgo, en caso que el negocio no pueda continuar, el principal riesgo

gue corren los accionistas es no poder recuperar la totalidad de su inversién realizada. Al ser una “Startup”

de tecnologia son pocos los activos fisicos que se tendrian como patrimonio neto, por lo cual, ante una

liquidacion forzosa, el efectivo seria el principal activo remanente a distribuir entre los accionistas. Debido a

esto, una estrategia de salida, aparte de la liquidacion, seria fusionarse con el competidor global que entre

al mercado de la Republica de Panama, o vender la tecnologia desarrollada a algin competidor nuevo que

desee entrar a esta industria y aplicar la "innovacion estratégica" al adquirir un negocio distinto a su actividad

principal.
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IX. Propuesta de Inversion

INNU es una “startup” con gran potencial de crecimiento, dado su modelo de negocio, estrategias
competitivas y proyecciones financieras que valorizan el patrimonio neto de la compafiia en los proximos 7

afos en US$1,264,589, lo que representa una tasa interna de retorno del 35.7%.

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. EI 100% de estos aportes se estableceran como capital social en acciones
comunes con valor par de US$10 por cada dolar aportado. Estos fondos seran utilizados para la adquisicion
de activos fijos, desarrollo de activo intangible y capital de trabajo para el primer afio de operacion.

Al Inversionista de Capital Riesgo, se le ofrece el 25% del capital accionario, formar parte de la Junta Directiva
0 asignar a una persona en su representacion y sobre todo ser parte de un grupo de trabajo dispuesto a
generar “impacto”. EIl ser accionista le permitira al inversionista tener el derecho a voto en las juntas
generales de accionistas, derecho de acceso a la informacion financiera y econémica del negocio, al cobro
de dividendos y cuota de participacion residual del patrimonio en caso de liquidacion.

Dada la naturaleza de este proyecto, el periodo de recuperacién de la inversion es en el afio 7; afio en el
cual 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, los gestores de este proyecto y
propietarios del 75% del capital accionario, ofrecen disminuir su participacion patrimonial en el afio 7 a un
65% y conceder este 10% adicional al inversionista de capital riesgo por su confianza desde el inicio en este
emprendimiento. Es decir, al momento de la devolucién 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 inicial.

Finalmente, 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 equivaldria 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
Devolucién 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)
11,751

25.92%

7 afos

Tabla 25: Flujo de Caja del Inversionista. Fuente: Elaboracion Propia.
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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 proyeccién de mayor
crecimiento econdmico en Latinoamérica para el aflo 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
tamafo de mercado del 6% anual hasta el afio 2021.

El mercado objetivo definido para esta oportunidad de negocio, esté 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, compafiia lider en la industria,
incrementd en un 50% su base de clientes (microempresas) suscritas a su servicio. En la Republica de
Panama, 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 Gnico en comparacion a sus
competidores directos e indirectos, el cual es su homologacién e integracion con los sistemas y
requerimientos de la Direccion 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 Panamd, aplicando la innovacion, eficiencias en costos a través de economia de escala,
estableciendo asociaciones claves con la DGI 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 inversion en este emprendimiento.
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XII. 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 solucion de programa integral
gue se adquiere de un proveedor de servicios en la nube mediante un modelo de pago o suscripcion por uso. El usuario
contrata el uso de una aplicacién para su compafiia 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 compafiia se ponga en marcha y pueda ejecutar

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

SaaS

P [ﬁEEi fii!!l. !3225 Ilﬁlf

Aplicaciones hospedadas ~ Herramientas de Sistema operativo Servidores y Seguridad/firewalls de Edificio/planta fisica para
desarrollo, administracion almacenamiento red el centro de datos
de bases de datos,
analisis de negocios

Gréfico 7: Diagrama de Interrelacién de “Cloud Computing”. Fuente: (Microsoft, 2017).

Diferencia entre las distintas industrias del Cloud Computing (laaS, PaaS y SaaS)

InFraestructura Plactaforma Software
(como servicio) {como servicio) (como servicio)
[ Aplicaciones J L Aplicaciones J A Aplicaciones J
[ Datos J L Datos J ‘ Datos J
[ Runtime J L Runtime | ' Runtime J
> L.
[ Middleware J L Middleware ‘ Middleware J

LSistema Operativo LSist:en'\a Operativo Sistema Opetativo J
Virtualizacién | Virtualizacién | Virtualizaciéon J
L > - o N
Servidores L Servidores | Servidores J
L - - 7J | ¥=
Almacenamiento . Almacenamiento | Almacenamientc J
i - | ) | —
" Networking ‘L Networking . Networking J
o - | -

Gréfico 8: 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 informacion financiera y contable almacenada en la nube y acceder a ella en cualquier momento?
(2) ¢, qué herramientas utilizan, actualmente, para la gestion 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 gestién contable y financiera de

Sus negocios.

Con el proposito 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:

e Investigacion por encuesta: disefiar y aplicar una encuesta “online” dirigida exclusivamente a empresarios de
pequefios y medianos negocios en la Republica de Panama4, incluyendo profesionales independientes, con el fin de
captar informacion acerca de las herramientas utilizadas hoy en dia en sus negocios para la gestién 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 méas necesitados y su nivel de inversién o

costos en esta area operativa de sus negocios.

¢ Investigacion a través de “Focus Group”: visitar las instalaciones del Centro de Innovacion de la Ciudad del Saber
para invitar a cuatros pequefias empresas o “startup” a un “Focus Group”, con el propésito de escuchar y conocer
sobre la forma de gestionar su contabilidad e informacién financiera, medios utilizados para contactar a un
asesor contable, herramientas tecnoldgicas utilizadas, dificultades o problemas que enfrentan, y por Gltimo captar
la reaccion fisicay 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.

e 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 propésito de observar, conocer e identificar algun diferenciador
especificamente en relacién 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 17 — “Big 4”), 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: ¢en qué afio naciste? ¢cuantos
colaboradores tiene su negocio? ¢a qué sector de la industria pertenece su negocio? ¢cuantos afos tiene su negocio?
Y ¢a cuanto asciende la facturacién 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/r/NSYHSTX vy 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 incluird un sistema de ingresos
por suscripcion pagada, razon por la cual se dirigié la encuesta a toda pequefia y mediana empresa sin importar su
nivel de ingresos o sector econémico, debido a que en esta etapa inicial se desea captar el mayor nivel de
retroalimentacion posible por parte de los clientes potenciales.

@ Secure | https://essurveymonkey.net/r/Preview/?sm=_2FhnBYVXJUA_2BXnBOpnVZ0112P4AMIDKqet2e HpNADWRNLAtFASS2n8VIOjF_2F5xGwzul o

VISTA PREVIA Y PRUEBA ® 8 mviar

mau
Insight Numbers

Cloud Accounting Survey

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

desde cualquier parte, incrementando la eficiencia de actividades operativas y la colaboracion e
soluciones financieras tecnologicas (Fin-Tech) que permitira crear y enviar facturas electronicas,
4lo tomar una foto de los recibos, monitorear estados de cuenta bancarios, visualizar reportes analiticos

os y 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
pequefios 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
gestién 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 algun proveedor de servicios contables; por Gltimo con un 96.4% y 75%;
respectivamente, las declaraciones de renta junto a la actualizacién de su contabilidad son los servicios que mas
requieren de un contador.
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Anélisis 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 reduccion

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 facturacién 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 conclusién, los resultados son positivos y confirman que en el mercado existen necesidades que no se estan
satisfaciendo como el acceso instantdneo 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 26 - 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. Otro (por favor

especifique)

¢ Cuantos afios tiene su negocio?
0-1

1-3

3-5

5-10

10 o mas

® 20 T

¢A cuanto asciende la facturacién anual de
ingresos/ventas en su negocio?
a. Menos de US$60,000 — Microempresa

b. Entre US$61,001 hasta US$150,000 —
Microempresa

c. Entre US$150,001 hasta US$1,000,000 —

Pequefia Empresa

d. Entre US$1,000,001 hasta US$2,500,000

— Mediana Empresa
e. Mas de US$2,500,000

¢ Qué periodicidad consideras que se le
dedica a la gestion contable de su negocio?
a. Diaria

b. Semanal
c. Bi-semanal
d. Mensual
e. Trimestral
f. Anual
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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 fuente utilizarias al momento de buscar
algun proveedor de servicios contable?
a. Referencias de amigos, familiares o

colegas
Internet
Periddicos
Redes sociales
Otro (por favor
especifique)

®aoo

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

b. Neutral
c. Insatisfecho

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

Anfix

QuickBooks Online
Sage 300 Online
Xero

Otra (Por favor
especifique)
g. Ninguna

~oaoco

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

() Reduccion en tiempos de tareas manuales

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

Email

Chat
Teléfono
En persona

a0 oe

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

a. Declaracion de renta (impuestos)

b. Registros contables
c. ITBMS

d. Planilla

e. Auditoria

f. Presupuesto

g. Facturacion

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

b. No

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

b. No

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

a. 1lafio

b. 2a3afios

c. 5o0mas afios
d. Nunca

¢,Cémo le gustaria acceder a la informacion
contable de su negocio?
a. Tablet

b. PC
c. Smartphone
d. Todas las anteriores

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

Perdida de informacion

c. Dependencia de conexion a Internet
d. Falta de funcionalidad

e. Poco control

f. Privacidad

g. Seguridad

h.

Reputacion y confiabilidad de la Compafiia

¢ Cuanto inviertes al afio, aproximadamente,
en la gestion contable y financiera de su
negocio (licencia de software, mantenimiento,
declaracion 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

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

a. Si

b. No

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

b. No

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

a. Placentera

b. Neutral
c. Inconforme

¢ 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
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Gréafico 9 - Resultados de la encuesta:

¢ En qué afo naciste?

333% 1.67%

W,

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 US$60,000 —
Microempresa

® Entre US5$61,001 hasta
US5$150,000 — Microempresa

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

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

® Més de US$2,500,000

¢ Cuantos arnos tiene su negocio?

5.00%

46.67%

m0-1 m1-3 m3-5 m5-10 ®m10o0mas

¢ Cuéntos colaboradores tiene aproximadamente su negocio?

1.67% 5.00%
1.67%

ml-10
m11-50
m51-100
m101-250

m 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%

80.00%

60.00%

40.00%

B Responses
20.00%

0.00%

;Cual de estas herramientas electrénicas 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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¢ Cuanto inviertes al afio, aproximad , en la gestion contable y financiera de {Qué fuente utilizarias al momento de buscar algin proveedor de senvicios contable?
su negocio (licencia de software, mantenimiento, declaracién de renta, y/o |
N 100.00%
necesario).?
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
M Responses
30.00%
20.00%
10.00%
0.00%
Referencias  Internet Periddicos Redes sociales  Otro
de amigos, especifique,
WUS$1,000 - US$S2,500 M US$2,5000 - USS5,000 - ® (especifique)
familiares o
B US$5,000 - US$10,000 B mds de US$10,000 colegas
¢ Actualmente 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)?
91.07%
mSi mNo HSi BNo
¢Como calfiicarfas a tu proveedor o método actual de gestion contable? ¢ Conoces sobre la tecnologia de contabilidad en la nube (“Cloud Accounting”)?
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%
oo .
Satisfecho Neutral Insatisfecho
M Responses mSi mNo
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¢ Utilizas en tu negocio la tecnologia de contabilidad en la nube (“cloud
accounting”)?

19.64%

mSi mNo

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

10.71%

89.29%

mPlacentera W Neutral M Inconforme

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

3.57%

10.71%

M Tablet ®WPColaptop ™ Smartphone M Todas las anteriores

¢,Conoces o ulilizas 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 cuanto tiempo estarias dispuesto a migrar la informacion financiera y contable de su
negocio a la tecnologia “cloud accounting”?
80.00%
70.00% -
60.00% -
50.00% -
40.00% -
M Responses
30.00% -
20.00% -
10.00% -
1 afio 2 a3afios 5 0 mas afios Nunca
Del 1 al 7, siendo 1 la mas importante, en qué orden ponderarias los siguientes beneficios del
“cloud accounting™?
]
5
| I I I I
| I
2 I
1
0
Acceso atodo Costo (ahorro Desempefioy Integracién Respaldodela Innovacién  Reduccién 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 informacién sobre ésta idea de negocio. Las empresas participantes tienen caracteristicas similares en

relaciéon a su nimero de colaboradores (1 a 10), afios de operacién (menos de 3 afios) y nivel de ingresos anuales
(menos de US$150,000).

Proyecto INNU
Investigacion de Mercado tipo Focus Group

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

Froposito: por Ultimo captar la reaccidn fisica y emocional de ellos una vez les mostraramos un video sobre nuestra idea de
negocio.
Compahfia: Fecha:
No. de colaboradores: Entrevistador:
Industria: Entrevistado:
Rango de ingresos anual: Cargo del entrevistado:

Area funcional:

1 ¢CAmo es el proceso actual que realizan hoy en dia para la gestion 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 informacién financiera?
4 (Cuadles son los principales problemas o dificultades que enfrentan al momento de requerir de estos servicios de actualizacion de registros contables y renta?
5 Actualmente, cudnto pagan o invierten al contratar algin CPA para que les actualice su contabilidad y prepare su declaracion de renta
6 Consideran que reciben alglin valor agregado por el servicio que contratan
7 Les gustaria poder tener acceso a su informacidn 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 algln 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 éQué 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: 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 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.

S6lo uno de los cuatro participantes afirmé conocer sobre la tecnologia de contabilidad en la nube, debido a que
utilizé la misma en Estados Unidos, sin embargo, no puede usarla en Panamé ya que no todas las funcionalidades

estan disponibles y no esta integrado al sistema de impuestos en Panama.
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Empresas Participantes:
e Delivery zone: plataforma tecnoldgica que ofrece servicios flexibles y “on-demand” de mensajeria y domicilios para
pequefios 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 comunicacion 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: Elaboracién Propia.
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Anexo 2.3 — Entrevistas y observacion

Proyecto INNU
Investigacion de Mercado tipo Observacion

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

Proposito: servicios especificos de registro de transacciones contables, presentacion de informes financieros y preparacion
de declaracién de renta.
Compaiiia: Fecha:
No. de colaboradores: Entrevistador:
No. de clientes: Entrevistado:
Rango de ingresos anual: Cargo del entrevistado:

Area funcional:

1 ¢Cémo 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 razén no aceptarian ofrecer brindar sus servicios a algin cliente.
3 ¢{Qué sistema contable utilizan ustedes para brindar este tipo de servicio?
4 ¢Con qué periodicidad mantienen contacto con sus clientes?
5 ¢Cuénto tiempo requieren ustedes para poder brindar este servicio y enviarles a sus clientes la informacién actualizada?
6 ¢Cudles o qué tipo de valor agregado consideran que le ofrecen a sus clientes? Ejemplo, alguna capacitacién gratuita, etc.
7 éCudles son los factores que hacen variar el costo de honorario entre un cliente y otro que solicita el mismo 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 la nube?
10 ¢Qué 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 investigacién indican que entre las tres Firmas no existe ningun tipo de diferenciador
especificamente en el proceso de interaccion y relaciébn con sus clientes al momento de ofrecer los servicios
profesionales especificos de registro de transacciones contables, presentacién de informes financieros y preparacién
de declaracion de renta. El sistema de atencion 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 notificacion del pago de impuestos, etc.
Las tres Firmas utilizan sistemas contables de version 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 investigacién fue conocer que una Firma puede demorar entre 15 a 90 dias

después del cierre del mes en actualizar la informacion 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 disminucion 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).

= La Firma de Contadores se
encarga de captar y actualizar
los registros contables

+ Cliente envia a la Firma de
Contadores sus carpetas
fisicas con documentos que
sustentan sus transacciones
comerciales

« Generar reportes financieros
en Excel y envia informacion
actualizada al cliente

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

Grafico 10: Diagrama del Proceso de Servicio de Actualizacion de Registros Contables. Fuente: Elaboracién Propia.

El proceso inicia al cliente contactar y solicitar el servicio de actualizacién 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” como 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 estimacién de horas multiplicado por una determinada tasa por hora.

Anexo 2.4 — Tabla Comparativa de Costos

Costos Anuales
Uso de Programa (suscripcion - usuario ilimitado)*
Licencia para uso de programa (costo de licencia US$500 por usuario)**
Actualizacién de licencia (US$100 por cada licencia)

Servicio de mantenimiento del programa

CPA independiente para la actualizacién de libros contables

CPA independiente para la preparacion y certificacién de la declaracion de renta**
CPA independiente para la certificacion de la declaracion de renta***

Total de costos minimo aincurrir

"Cloud Accounting”
720

Programa Desktop Subcontratar un CPA****

2,400
- 500
500 | $ R

1,220 $ 2,310

BB BB BB
LA R R

2,900

Ahorro del 45% en costos comparado con un programa "desktop™:

Ahorro del 58% en costos comparado con subcontratar un CPA

Nota: estos costos no incluyen la contratacidon 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 certificacién de sus libros y declaracién de renta.

Tabla 27: 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

2.6% 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 mas

82.7%

Numero de Micro-Empresas segun Actividad Economica

W
4

= Ventas de los vehiculos de motor y motocicletas

m Hotelesy restaurantes

m Otras actividades de servicio

Industrias manufactureras

41.80% = Comercio al por mayor (incluye Zonas Francas)

7.26%
= Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Servicios sociales y relacionados con la salud
humana
m Actividades administrativas y servicios de apoyo
14.15%
“ = Transporte, almacenamiento y correo

= Actividades financieras y de seguros
15.70%

Grafico 11: Microempresas en la Republica de Panama Afio 2009. Fuente: (INEC 2009, 2013).

En el 2009, con base a la clasificacién 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 econdémicas 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 latasa de crecimiento anual por tipo de empresas segln 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 proyeccion del crecimiento del tamafio de
mercado en los afios 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.

Empresas Registradas en la Republica de Panama

1999
No. de empresas

Composicién

2009
No. de empresas

Composicién

Variacion
Crecimiento

%

Microempresas

Hasta US$150,000

33,029

80.2%

49,979

82.7%)

16,950

5.1%

Pequefa 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
Total

De US$2,500,001 y mas 3.8%)

100.0%

3.6%
100.0%

3.9%
4.7%

1,554
41,190

2,156
60,444

602
19,254

Tabla 28.1: 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 afios del 2010 hasta el 2017, tomando como base el
total de empresas existentes al cierre del afio 2009 de 60,444 (ver tabla 28.1). El método de proyeccion aplicado fue de
caracter cualitativo al ser el mas recomendado para proyectos de innovacién 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) (ver tabla 28.2). Por tal razon, la tasa de crecimiento del 4.7%, es una tasa de
crecimiento neta que incluye las compafiias que han abiertos al igual que las compafiias que han cerrado operaciones

durante un afio.

Tabla 28.2

Otros datos observables de informacién secundaria y proyecciones

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

**** Estimacion del total de empresas registradas en Panama al cierre del afno 2017
Fuente:
*  Dato estimado en base al total de empresas registradas entre los afios 1999 hasta el 2009.

*k

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 afio 2017, con base a la distribucién 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 28.1 y anexo 3).
Al utilizar este factor, se estima que del total de empresas existentes al cierre del afio 2017 de 88,743 (ver tabla 28.2);

73,378 corresponden a microempresas (ver tabla 28.3).

Tabla 28.3
Otros datos observables de informacion secundaria

proyecciones

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

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

Fuente:
***x Dato estimado en base la informacion recopilada de los afios entre 1999 al 2009 e informacion reciente de los afos 2014, 2015 y 2016.
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Paso 4: Obtener el % de distribucion por industria o actividad econdmica 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 28.4). 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 28.4

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 afio 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 sélo el % de microempresas a la cual esta oportunidad de negocio se dirige, este nimero se

reduciria a un total de 52,576 microempresas. (Ver tabla 28.5).

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 preparacion 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 28.5).

Paso 7: Estimar el mercado efectivo de microempresas para esta oportunidad de negocio. Segun datos obtenidos de
la investigacion 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 28.5).

Paso 8: Estimar el tamafio de mercado para esta oportunidad de negocio. Segln 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 28.5).
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Tabla 28.5

Estimacion del total de microempresas registradas en Panama al cierre del afo 2017 (a) 73,378

Paso 5% de segmentacion 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 tamafio de mercado $ 21,280,891

FuenteElaboracién Propia.

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

(b) Mercado de segmento de clientes identificados (ver seccion I1.3)

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

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

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

Diagrama: proceso del calculo de la estimacion del tamafio de mercado y demanda

2009

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

2017

Proyeccién deltotal de empresasregistradas en
Panama

2017-Mercado

Proyeccién deltotal 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 - Tamaio de Mercado
US$21,280,891
US$720 precio promedio anual de la competencia.

Gréfico 12: Diagrama del Célculo 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 (bilingle)

Estudios
Universidad de Chile
MBA, (2017)

Universidad Tecnolégica de Panama
Ingenieriaen Electrénicay
Telecomunicaciones, (2006)

Acercade 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, ejecucidn de la auditoria financiera, evaluacion de
riesgos, control interno 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 inversion inmobiliaria y
compafiias dedicadas a la creacion de impresiones digitales.

Habilidades y conocimiento

CONTABILIDAD FINANCIERA Y FISCAL

98 %
LIDERAZGO

95 %
CAPACIDAD ANALITICA Y JUICIO

92 %
DIRECCION Y TRABAJO EN EQUIPO 90 %

0

ADMINISTRACION DE PROYECTO

90 %
EMPRENDEDOR

60 %

Acerca de Silvio Vega

Mas de 6 anos 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 coorinando proyectos de Tecnologia e Implementacion de Sistemas de Informacion. 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 suscripcidn mensual y Bandanita Pets una marca de accesorios para mascotas. También es fundador y
miembro de Young Emerging Leaders Panama, una organizacion sin fines de lucro que busca apoyar la educacion y
el desarrollo profesional en el pais.

Habilidades y conocimiento

ANALISISEFINANCIERO

90 %
LIDERAZGO
96 %
CAPACIDADBNALITICA
- 98 %
DIRECCIONEETRABAJOENEQUIPO 00 %
ADMINISTRACIONMEFPROYECTO
90 %
EMPRENDEDOR
98 %
Afiliaciones

Fundadory Miembro de Young Emerging Leaders Panama

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

Industria del “PaaS”

Provee complementos e
insumos

Sector del ”"Cloud Computing”

Provee complementos e

insumos

. CLOUD

FOUNDRY CLOUDFLARE

iOS snool.ogic

Google sppengine

\ shopify

Linked |

workday.

ORACLE
salesfores

1)1 Magento

Industria del “SaaS”

Recursos Humanos

Finanzas y Contabilidad

Administracién de Relaciones con
Clientes

[

Redes Sociales y Marketing
[

Comercio Electrénico

Xere .
.m *anfix

YoullID
facebook

Industria del “laaS”

amazon

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

“Cloud Computing” es el desarrollo y la utilizacién 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 tecnoldgica que se encuentra “en la nube”. Este concepto

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

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

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 aplicacién en la computadora del usuario final, la

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

e 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.

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

soporte de la infraestructura de computacion.

Las compafiias 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, analisis de datos, redes sociales

y marketing, comercio electrénico, etc. (TSR, 2017).
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Anexo 7 —Indicadores y Gréficos 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)
$450

$350

$300

$260.28

$250

$200

$1s0

$100

S50

so

2016 2017 2018 2019
¥ Cloud Business Process Services (BPaaS) " Cloud Application Infrastructure Services (PaaS)  Cloud Application Services (SaaS)
 Cloud System Infrastructure Services (1aaS) w Cloud System Infrastructure Services (laaS) m Cloud Advertising

Grafico 13: 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

2m 2012 2013 2014 2018 2016

Gréfico 14: Inversion en CAPEX Afios 2011 — 2016 Sector “Cloud Computing”. Fuente: (BoYee Au-Yeung, 2017).

US$ Be
c388858838%

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 15: Ciclo de Vida del Sector “Cloud Computing”. Fuente: (BoYee Au-Yeung, 2017).

A pesar que el sector de “cloud computing” aun 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 més 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 (PaasS).

Pablo Sanchez / Silvio Vega 49



-~
B iNNU
INNU Cloud Accounting

Anexo 7.4 — Adopcién 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?
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35% 33%
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Total respondents (n = 674)
Source: KPMG International’s Global cloud survev: the imolementation challence

Gréfico 16: 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 compaifiias 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 17: 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% 657 licensing

Infrastructure
Maintenance
Patches

Consulting
IT Resources 35 %

Training

IT Resources
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 $697,656 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, serd 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
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Grafico 19: 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

p

Cloud, 39%

On-premise, 61%

On-premise Cloud

Grafico 20: Participacion de Mercado Industria de Programas de Contabilidad. Fuente: (Technavio, 2017).

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

para calcular el pronostico de crecimiento de 6% para el 2021 en esta industria (Technavio, 2017).

Pablo Sanchez / Silvio Vega 52



-~
B iNNU
INNU Cloud Accounting

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

iAmazon 9,775 442 6,698 39.8 45.9
Microsoft 1,679 7.1 980 5.8 61.1
Alibaba 675 3.0 298 1.8 126.5
Google 500 2.3 250 1.5 100.0
Rackspace 484 22 461 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 29: 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
Service (PaaS)

[ Q. J ALL SMALL BUSINESS MID-MARKET ENTERPRISE

Contenders Leaders

VAN

(® aouasald 19y

Niche High Performers

Satisfaction @
Gréfico 21: Mapa de Posicionamiento Industria PaaS. Fuente: (G2 Crowd, 2017).

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

de presencia de mercado, se enfoca en los atributos de participacion de mercado e impacto social (G2 Crowd, 2017).
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Anexo 8 — Andlisis del Modelo las Cinco Fuerzas de Porter

Barreras de Ingreso
Economia de escala

Caracteristica de la Industria
Compafiias grandes en laindustria de tecnologia pueden acceder a participar
en esta industria, ya que cuentan con la facilidad de crear ahorros de costos

Fuerza de la Barrera de

asociados almarketing y publicidad de su nuevo producto, lo que le permitiria s
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 la facilidad de obtenerfondos de bajo costo, y en el caso de
ser una compafia de tecnologia ya establecida en otra industria también
tendria facilidad de captar los fondos necesarios.

Costo de cambio para el cliente

Las pequefias 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 ningun tipo de valor agregado. Por otro lado, el tiempo

que se requiere en capacitacién y entrenamiento a su personal es costoso, y

por ultimo, tendria que manejar dos sistemas para tener acceso a su

Regulacion Gubernamental

Riesgo de ingreso de competidores potenciales

Estructura competitiva de la industrial

En la Republica de Panama todo programa de contabilidad requiere ser
certificado por la Direccion General de Ingresos, de lo contrario la empresas
deberantenersus libros contables actualizados de forma manual y refrendado
por un Contador Publico Autorizado Panamerio.
Evaluacion general de la fuerza competitiva sobre la industria

Media - Baja

Caracteristica de la Industria
A nivel mundial se considera una industria fragmentada en donde no existe
mayor diferenciacion entre cada uno de los programas de contabilidad en la
nube, ya que se enfocan en ofrecer soluciones generalesa nivelglobal. Enel
mercado mundial existen compafias fuertes y posicionadas como Xero,
Quickbook-Intuit, Freshbook, Sage, Zohoo, Wave, Anfix, etc.

Condiciones de la demanda

La creciente demanda de nuevos clientes y el interés por migrara estanueva
tecnologia tiende a reducir la rivalidad, pues todas las empresas pueden
vender mas sin arrebatar participacién de mercado a otras.

Dimensiones de las barreras de salidd

Rivalidad entre las Empresas Establecidas

Circunstancias
Nivel de compradores

Las compafiias en este tipo de industria no requieren en su inicio inversiones
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.
Por lo 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.

Fuerza de la Barrera de Entrada

Evaluacion general de la fuerza competitiva sobre la industria

Media - Alta

Caracteristica de la Industria
Los compradores o usuarios de estos programas son bastantes y no adquieren
productos en volumen.

a del Comprador

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 pegquefio negocio de una programa de "cloud
accounting” a otro pueden ser altos.

Amenaza de ingreso a la industria

Poder de negociacion
de los compradores

Circunstancias
Capacidad de insumos sustitutos

Los compradores, individualmente, no tendrian intencion 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

Caracteristica de la Industria
El producto que los proveedores de infraestructura (laaS) y plataforma (PaaS)
venden tiene pocos sustitutos y es vital para las empresas de esta industria.

Concentracion 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 compafia dentro de
la industria SaaS.

Amenaza de ingreso a la industria
del comprador

proveedores

Los proveedores de infraestructura y plataforma, pueden amenazar con
ingresar a la industria de programas y usar sus insumos para generar
productos que competirian directamente con los de las empresas que ya estan

Amenaza de ingreso a la industria
del proveedor

Poder de negociacién de los

Circunstancias
Productos de diferentes negocios o
industrias que pudieran satisfacer
las r idad i es de los
clientes

Las empresas en la industria de SaaS pueden amenazar con ingresar ala
industria de sus proveedores (laaS) y (PaaS) y hacer sus propios insumos
como una tactica para reducir el precic de los mismos; sin embargo esto
conlleva una alta inversién en costo de capital.
Evaluacién general de la fuerza competitiva sobre la industria

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

Evaluacion general de la fuerza competitiva sobre la industria

Grafico 22: Andlisis Cinco Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion propia.

Media

Alta

Fuerza del Sustituto

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). EIl 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
CONTRALORIA GENERAL DE LA REPUBLICA
Instituto Nacional de Estadistica y Censo

INDICE MENSUAL DE ACTIVIDAD ECONOMICA DE PANAMA
ENERO 2012 - OCTUBRE 2017 (E)
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Gréfico 23: 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
econdémicas que contiene la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), que a su vez estén incluidas en el
célculo del Producto Interno Bruto (PIB). El IMAE para el periodo acumulado de enero a octubre 2017, crecio en
5.42% en comparacion al mismo periodo del 2016. Este indicado permite medir el desempefio de la economia en el
corto plazo (comprensioén de la evolucién del crecimiento econémico en el momento presente) y tener una estimacion
adelantada de la evolucién de la actividad econémica (INEC, 2017).

Grafica 2. EVOLUCION DEL iNDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR NACIONAL URBANO TOTAL,
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS ¥ TRANSPORTE:
ENERO-NOVIEMBRE DE 2017
2.5

2.0

o N\ / \
AN / \

-0.5

Varaciin Porcentual

-10

~

Eneroc Febrera Marzo Abril Mayao Junia Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre

-1.5

—TOTAL —Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas —Transporte

Grafico 24: Evolucién del IPC — Afio 2017. Fuente: (INEC, 2017).

El Indice de Precio al Consumidor (IPC) de la Republica de Panama, se utiliza para medir la inflacion 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 econdémico 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

Posicion, inversion y renta de la inversion
directa extranjera
Ao y sector (en miles de balboas)
Posicion al 31 .
- Inversién 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 Colén 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 Colén 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 Colén 5,779,710 280,004 -355,715
Otras empresas 29,427,162 4,165,010 -3,401,189

Tabla 30: Detalle de IDE Afios 2014 al 2016 — Republica de Panama. Fuente: (INEC, 2017).

La Inversién Directa Extranjera (IDE) es una variable fundamental como fuente de financiacion 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, Panam@ lidera la captacién de
capitales en la regidn, esto influenciado por gozar de la existencia de factores como: economia diversificada, paridad
con el délar, centro bancario internacional, crecimiento y proyeccion del PIB, calificacién de riesgo, entre otras que la
mantienen con un grado favorable de inversion, estabilidad politica, y creacién 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
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Source: Pulse of Fintech Q3'17, Global Analysis of Investment in Fintech, KPMG Intemational (data provided by PitchBook) November 7, 2017
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Fintech VC, PE and M&A activity in the Americas
2010 - Q317
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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

Gréfico 25: Actividad de Inversion en “Startup-FinTech”. Fuente: (KPMG, 2017).

Around the world

2017
FINTECH100

Leading Global Caroastt)
Fintech Innovators

hr2ventunes  KpyYG ‘

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” sumoé 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 sélo a la compania 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 proximos 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
Roboticsf Process @ Analytics qnd Visualization Predic_tive External factors may slow down the
Automation / Digital Technologies Analytics implementation of available technology,
Labor eg.
oud = Societal acceptance
Sl In-Memor i Clou Artificial o
- y Computing - .
& Solutions Intelligence 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

Gréfico 26: Proyecciones del Total de Mercado Potencial para la Industria de “Cloud Accounting”. Fuente: (Xero, 2016).

El 69.4% de los suscriptores de Xero estan 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

100]

Millones

Equipos conectados al Internet

La tecnologia es parte integral de una organizacioén y su estrategia, la cual debe tomar en consideracion estas 5

tendencias al momento de desarrollar e implementar una estrategia que garantice una “clara ventaja digital” (WEF,

2016).

@

Grafico 27: Datos Relevantes de la Conectividad Global. Fuente: Elaboracién Propia en base a (WEF, 2016).
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Los rapidos avances en la tecnologia de la nube y la conectividad movil estdn desmantelando las barreras tecnoldgicas

y la reduccidn 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 afios 2010 al 2016, en la Republica de Panamé& 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).
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Grafico 28: Densidad del Servicio Mévil Celular en Panama. Fuente: Elaboracion Propia en base a (ASEP, 2016).
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Gréfico 29: 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 GRUPOS DECENALES DE EDAD: ANO 2016
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Elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC). Unidad de Andlisis Demografico.

Grafico 30: Composicion de la Poblacion por Grupos Decenales — Republica de Panama. Fuente: (INEC, 2016).
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La composicién de la poblacién se encuentra ante una estructura joven, en donde el48% del total de la poblacién en

la Republica de Panama es considerado parte de la generacién “Millennial”.
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Anexo 9.7 — Uso y Poder de las Redes Sociales en Centroaméricay el Caribe

Usuarlos de Redes Soclales en
Centroamérica distribufdos por género
Datos iUfebelt Junio 2016
aRE% Rangos de Edad Usuarios
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de Redes Sociales En Centroaméricay el Caribe
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Grafico 31: 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 Carlbe 2015 vs. 2016
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Gréfico 31: Tendencias de Uso de Redes Sociales en Centroamérica. Fuente: (iLifebelt, 2016).
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Android
El Smarl:phone el principal sistema operativo
se mantiene como principal dispositivo movil de los usuarios que

de conexién a Redes Sociales acceden a Redes Sociales
en la region
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en Centroameérica y El Caribe 82.8%
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Banners '} Anuncios tipo Pop—Up, 90.7% de los usuarios de la region consideran que
lo que mas detestan los usuarios de la publicidad en Redes

Redes Sociales en la region Sociales ha aumentado

Si bien esta evidenciado que en promedio la publicidad en Internet y Redes Sociales es efectiva, existen algunas
racticas en la industria que afectan la experiencia de los usuarios. o .
P 4 P Datos iLifebelt Junio 2016
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Gréfico 31: 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, ubicacién, 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
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una compra online en los
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Gréfico 31: 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

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

e 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.

e 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.

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

admisibles siempre y cuando estén autorizados por la Ley.
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Anexo 10 — Evaluacién y Andlisis 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 solucién 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 lanz6 al mercado éste programa de “cloud
accounting” disefiado para pequefias empresas. Permite realizar conciliaciones bancarias, creacién de facturas
electronicas, 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 esté su capacidad analitica para proporcionar informes de cuentas por cobrar, cuentas por pagatr,
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 solucion de contabilidad
basada en la nube para pequefas empresas, que facilita el control y la gestion de las operaciones contables y
financiera de los negocios. En Panama ha podido integrar su programa con la caja fiscal registradora, sin embargo,
no estd 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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Gréfico 32: 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”. Sélo 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 segin su necesidad

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

MATRIZIDEBVIACROSEGMENTACION

¢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 informacién (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 movil

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 gestiéon 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
Informacién y documentos (facturas, recibos, etc.) completamente digitalizado

Modelo “Freemium” y Premium, con planes accesibles a la medida de cada cliente

Variable de Segmentacion - 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").

Demografica

Ubicacién

Tamafio de la empresa

Funcién de compra

(A quién?

* Microempresas?
“Startups”

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

« Contadores Publicos

.

Gréfico 33: Matriz de Macrosegmentacion. Fuente: Elaboraciéon Propia en base a (Calameo, 2017).

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

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

Estructura de poder

Decisidn por la funcién de finanzas.

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

Enfoques de Compra

Edad

Tecnologia

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

Usuarios que utilizen y confien en la tencologia de "cloud

computing". Urgencia

Operacion

Estatus de usuario o no usuario

Naturaleza de relaciones existentes

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

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

Microempresas y profesionales independientes que
valoren los sistemas de comunicacién 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.

especifica

Generacion de factura electronica, regisiro de gastos de
forma automética, preparacién de formularios de
impuestos y reportes financieros.

Lealtad

Similitud comp

Capacidades del cliente

rador - vendedor

TMicroempresas que requieren varios ipos de Servicios
en relacion a su gestion contable y financiera
(facturacidn, 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.

Reconocidos por su lealtad en el uso y contratacion de servicios.

Tabla 31: 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 32: Definicion del Segmento Meta segln 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 méas en preferencia, funcionalidad y uso de la tecnologia por parte del usuario. Por
esta razén, no se considera necesario segmentar a los clientes en base al factor edad y més cuando las tendencias
generacionales y futuros microempresarios son y seran personas (generacion “millennial” y “Z”) con hébitos 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:
Contrasefia:

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE

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

Caracteristicas del App

INNU Cloud Accounting

|] ” ANALISIS DE DATA MARKET PLACE "

Genera reportes financieros y flujos ° Conéctate “online” con tu
de caja de forma instantinea 8 = contador 24/7

FACTURA MAS FACIL
— 1 Crea facturas electronicas y s6lo

haz “click” y envia a tus clientes

CONCILIA TUS BANCOS il

v Conecta tu banca en linea y observa s
tu saldos bancarios

H CAPTURA TUS GASTOS ‘ LIVE CHAT 365
-@ B {

Olvidate de los registros manuales, CRM 24/7 para soporte y

con solo tomar una foto tus gastos consulta sobre el uso de INNU

quedaran registrados

Bienvenido a

INSIGHT NUMBERS
CLOUD ACCOUNTING SOFTWARE

Usuario:
Contrasefia:

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

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

B 5.187.50 avo amnrs | ror

iZ Foxglove Studios

INVOICE
Business Bank Account
Foxglove Studios
bankwest [¥] 1707199 1051689 =
Business Bank Account 17,071.99
T Rugaway Universty Reconcile
Attertion: Accounts Dept
o Business Savings Account  70,589.57 209 Goorme 81 L
SYDNEY NSW 2000 B -
Inveice Number INV-0035
P/O CRMO8-12 2 Mar 2016 e -
Reference. e 201
T unpaid . sy - 2216 s
a.g. Stata TaxiD 128486789 v [ ekt
I - lssued Novembar 4, 2016
2draft Due November 30, 2016, Due in 12 days —
7Mar 2008 Lz
7o 28 Lz
e S S
Rent
et
1 awaiting repayment
Description
2 draft | 7 Mar 2014 A
Onsie preject management for CAM Project 3 days/week L
o135 70209
p— —se T e et e o
Oy Lmusines.
1002700

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: Elaboracién 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.

°
Send email
Email
a.smith@example.com
Subject S &%
Invoice from Olive
Body e o
Dear Aaron St - C—
Here's your invoice! We appreciate your prompt payment.
|
Thanks for your business! e .,
Diliva.
Online Payment
Lot your customar pay You by |
Credit card visa ()
Bank transfer
Cancel Sendandclose  ~

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

Funciones administradas por INNU

Almacenamiento
Servidores \‘

Aol . Base de datos
plicaciones
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.

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

a seguridad de informacién, 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. Ademés, podran generar su declaracién de renta de forma

automatica con el sistema eTax de la Direccidén 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 — Andlisis Organizacional

Estructura Simple

Fundadores

Socios

estratégicos

Colaboradores

Etapa 1: Supervivencia y Crecimiento

Gréfico 34: Modelo de Estructura Organizacional Simple. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).

Estructura Funcional

Etapa 2: Crecimiento y
Expansion de Recursos

Gréfico 35: Modelo de Estructura Organizacional Funcional. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).

Evaluacion de problemas Supervivencia y crecimiento;

importantes enfrentando los problemas
operativos en el corto plazo.

Objetivos Personales y subjetivos.

Estrategia Implicita y personal; explotacion de
las oportunidades inmediatas.

Organizacion Una unidad

Medicion y Control Control personal y subjetivos
bastante sencillo.

Indicadores clave de Informal, personal, y subijetivo.

desempefio

Crecimiento, racionalizacion y
expansion de recursos; proporcionando
una atencion adecuada a los problemas.
Cumplir objetivos de presupuestos y
rendimientos orientados funcionalmente.
Acciones orientadas funcionalmente.

Unidad con grupos especializados
funcionalmente.

Se implementa la evaluacion de
operaciones funcionales.

Mas estructurado y basado en politicas.

Tabla 33: Sistema de Operacién de Organizacion segln Etapa de Funcionamiento. Fuente: (Wheelen & Hunger, 2007).

Pablo Sanchez / Silvio Vega

73



INNU Cloud Accounting

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.

[
P-4 Comprometidos y Agradecidos:
Creemos y somos un emprendimiento, por la cual actuamos por el bien del desarrollo de
oportunidades dentro de esta comunidad.
|

Apasionados y Creativos:

Siempre estamos innovando y creciendo, trabajamos duro y celebramos nuestros éxitos

como un equipo.

Colaborativos:
Cada uno de nosotros esta aqui por algun talento un

los clientes,

, objetividad y la excelencia en la
momento independientes ante

ico, por eso damos lo mejor de

cada unoy creamos equipos fuertes y orientados al éxito

Figura 20: Valores Corporativos de INNU. Fuente: Elaboracion Propia.

Anexo 15 — Andlisis 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
informacién 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 tecnoldgicos que permitan a los clientes realizar su suscripcién 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 “desarrollc de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financiercs 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 1&D del producto, por medio de la creaciéon de la
Comunidad INNU, en donde los usuarios podran identificar problemas e incluso indicar la
posible solucién.

(3) Implementar una estrategia de entrada basada en “desarrollo de participacion de
mercado” buscando atraer los recursos financieros necesarios para invertir en competencias
de investigacién y desarrollo de productos. (Incubadora FinTech)

Amenazas/Fortalezas: Estrategia
(1) Desarrollar una eficiencia superior al lograr una economia 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 participacién 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 distribucién y campafias de marketing para satisfacer las
necesidades del segmento del mercade en crecimiento en la etapa de "maycria 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 nuevo 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 34: Matriz Integral de Estrategias con Base a FODA. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Wheelen & Hunger, 2007).
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Ofrece productos a un sélo grupo de Ofrece productos a muchos tipos de
clientes clientes

Estrategia de Estrategia de
Liderazgo en costo enfocado Liderazgo en costo

Ofrece productos
de precios bajos a
los clientes

Estrategia de Estrategia de
Diferenciacion Enfocada Diferenciacion

Ofrece productos
distintivos alos
clientes

Gréfico 36: Matriz de Ventaja Competitiva. Fuente: Elaboracion 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

quickbooks.

S S
co <
LIDERES EN COSTO
E.f'lcienc'la

Gréfico 37: Frontera de Creacién de Valor. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Jones, 2011).

La frontera de creacién 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 participaciéon 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 Satisfacciéon de Clientes para Objetivos de Marketing

Encuesta de Satisfaccion al Cliente:

Preguntas Excelente | MuyBueno| 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 relacion 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 Satisfaccién 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 ¢Ha utilizado anteriormente un Sistema de Cloud Accounting?

3 Mencione Tres Soluciones de Cloud Accounting que Conozca:

4 ¢Ha escuchado 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: Elaboracioén Propia.
Anexo 18 — Mapa de Posicionamiento Deseado
Y
o
[ ———
»
Capacidad
Accounting Valor
Firrms / Indep.
Grafico 38: 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

INNU Cloud Accounting

Freelancers

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

Baja cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

- Alta cantidad de
transacciones
- Seguridady
constancia

2
[ ]

- Alta cantidad de
transacciones
- Alta complejidad
en modelo

Alta cantidad de
transacciones
Seguridad y
constancia

Microempresas — Panama.

E-Commerce

Media Rentabilidad:

Pequeiosl
Negocios

Baja cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

Alta cantidad de
transacciones
Incertidumbre en
cuanto a duracion

Partnerf
CPAs

Tipo de
Suscripcion

Basico

Premium

Media Rentabilidad:
- Alta cantidad de
transacciones.

Grafico 39: Matriz Integral de Criterios de Segmentacion por Rentabilidad. Fuente: Elaboracion Propia.

/N

Number of Customers

Non-Profitable
Customers

Profitable

Customers

Very Profitable

Customers

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

Directo:
Correo electrénico

Interactivo:
Pagina Web

Interactivo:

Anuncios de busqueda y
display

Interactivo:

Publicidad de “boca a boca”

Interactivo:
Redes Sociales

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 relacién continua con
cada uno. Por ejemplo, enviarles una oferta de suscripciéon 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 propésito, 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: distribucién 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)

» Comunicacion: 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 informacién contextual sobre INNU. Ejemplo de esto,
seria a través de google y/o el sitio del diario en Panaméa www.martesfinanciero.com. SEM y SEO

Colocar en nuestro sitio web, una seccion para citar frases de usuarios existentes sobre su experiencia con
INNU. Ademaés, 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 propésito 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 35: Lista de Actividades y Comunicacion con Clientes. Fuente: Elaboracion Propia en base a (Kotler & Keller, 2012).

Remoto
Direccion Contabilidad Panama
General de Facturacion
Ingresos
Planilla
DGl
SaaS Gastos
CPA
Declaracion Contadores
Ventas
Impuestos
Reportes
o 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

[ Junio18 | Julio-18 | Agosto-18 [septiembre-18 | Octubre-18

# [Tarea Duracién

1 DesarrolloddeaBNNU 2@neses
Plan@leMlarketing@Dbjetivos 1nes
Disefiotle ogoimagen@le@NNU 2Bemanas
DesarrolloBVebsitely@plicacion 2@neses
Plan@le@peraciones@Finanzas I@nes

2 Prototipo@NNU 2@neses
Desarrollo@le®roductofnicial 2Mneses
Prototipoy®PruebaBeta I@nes
Deficién@lujole@ra B@Aplicacion
Pruet ici A roducto) I@nes
Licencias@®ropiedaddntelectual 1@nes

3 Pre-Lanzamiento 2@neses
Desarr acionm tes 3Mneses
Pr oC i pi I@nes
Pra jonest keting
Demostracionestiniciales@icro-Emp.  1@nes
Definicié lcanc roducto I@nes

4 Lanzamiento@eBervicioANNU 2@neses

ificar/Corregirr ici 1fnes
FocofPrincipal@Bervicio@mIliente 2[@neses
Capacitacion@ilientes@®Presencial 1@nes
Mejoras@VebBitef@plicacion I@nes
Foros@omunidad@NNU 6Bemanas

5 Mantenimiento@@ejoras 4@neses
Mejorasle®Producto 2[@neses
Expansion@le®lataformas 2@neses

imi uctura 1dnes
Innovaciones@le®roducto 2[neses

[
0%
0%
0%
0%
0%
[
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%

|estado [s1]s2[s3]sa]s1]s2]s3]sals1]s2]s3]sas1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa[s1]s2]s3]s4

Grafico 40: Cronograma de Actividades. Fuente: Elaboracion Propia.

Anexo 22 — Diagrama llustrativo del Modelo de Recompensa Total

Modelo de Recompensa Total (PVE)
Towers Watson

* Sueldo base

* Bonos

* Plan de pensiones

* Seguro
médico/vida

e Otros beneficios

* Programas de
bienestar

* Aprendizajey
desarrollo

* Mentoring

* Gestidn de carrera

* Movilidad de talento

* Programas de trabajo
flexibles

= Equilibrio vida
personal/ profesional

* - Etc.

Figura 25:

Remuneraciones
basicas

Remuneraciones
basadas en el
desempefio

Recompensa
Total
(Propuesta de
Valor al
empleado)

Desarrollo de Carrera y
ambiente laboral

* Aumento salarial
(Mérito,
promocion)

* Incentivos de
corto plazo

* Incentivos de
largo plazo

* Programas de
reconocimiento

* Participacidon de
utilidades

ministracién

Modelo de Recompensa Total — Towers Watson. Fuente: (Werther & Davis).
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Anexo 23 — Tabla de Compensacion Anual

Seguro social patronal 12.25%
Seguro educativo patronal 1.50%

Riesgo profesional

Décimo tercer mes

Vacaciones

Prima de aniguedad 1.92%
Indemnizacién

Aumento salarial

Prima de
Headcount Salario base Salario Vacaciones XIll mes Bonificacion Antigiiedad Indemnizacién S.S.

Afio 1
Gerente General s SORAMHB0,800 | SR, 800 | SHHMHHR, 799 SORMMMRRABOS | S, 609 | SIS, 459
Gerente de Finanzas 2, SORARHB0,800 | SEFFHHHTR, 800 | SR, 799 SORHMRAGOS | SHFHH, 609 | SHHHHTHTE, 459

Ao 2
Gerente General Y SERRRS0,800 | STHFHRR,800 | SRR, 799 | S 2,132 | SIS 32 | S, 418 | SOy, 945
Gerente de Finanzas SEHRS0,800 | ST, 800 | SR, 799 | S 2,132 | STRIINS32 | SHEmS, 418 | SHHms, 945
Ao 3
Gerente General SHRFRS 7,400 | SRS, 400 | SEHRHNS,399 | SEmm 4,731 | SHrmmmmm, 131 | SO, 150 | STy, 219

Gerente de Finanzas SIS 7,400 | SIS, A00 | STHHHS,399 | SUENTLA, 731 | SHHAM, 131 | SEHmS, 150 | ST, 219
Gerente de Marketing SEFHHS 3,000 | STTHTS,000 | ST, 999 SRR 36 | SIS, 446 | SIS, 972
Gerente de Operaciones R, STRFRB 1,350 | SEFHHR, 850 | SHHHR, 849 SNBSS | STTHiS,273 | SHHhS, 673
Gerente de Tecnologia A SERFAMRO,700 | SEFHHITR, 700 | SHHRTHTR,699 SERTHRTABA2 | SRS, 101 | SEmms, 374
Encargada de Recursos Humanos 3 SERR 2,000 | SRR, 000 | SEwmmm, 999 ST 24 | ST, 297 | SEms, 981
Contador L SERIR 0,900 | ST, 900 | ST, 899 SCRTTMINAE3 | ST, 182 | SIS, 782
Asistente de Tecnologia TR, SR 6,400 | SHHMMHIT, 400 | ST, 399 SCTMNRNSSO | ST, 444 | SHTThE, 204
Asistente de Marketing 0 SEREHITR 6,400 | SHHRHRRT, 400 | STRH3, 399 SCRFIMRRNSSO | SEHIRMTD, 444 | ST, 204
Asistente de Operaciones SHRR 6,400 | ST, 400 | SER?,399 SERTRDSO | ST, 444 | SO, 204
Aiio 4

Gerente General b SIS S,896 | SHHMMHNITS,536 | SRS, 535 | ST 5,321 | S, 177 | SHimE, 316 | STy, 508
Gerente de Finanzas SHRTHSS,896 | SIS, 536 | SHHRMNS,535 | SEmS,321 | SHrmmmmm, 177 | S, 316 | SHmmmg, 508
Gerente de Marketing SERRRSA,320 | STHHHRTS,120 | SRS, 119 | SEm0,140 | ST 73 | S, 583 | SHmhs, 211
Gerente de Operaciones B SEHRS2,604 | ST, 064 | SR, 063 | SHHIH,633 | STRHE25 | SHEHHs, 404 | SHhhS,900
Gerente de Tecnologia d SORTHS0,888 | ST, 808 | ST, 807 | ST, 126 | STHIHHIHE76 | SIS, 225 | S5, 589
Encargada de Recursos Humanos i SERHRTR 2,880 | STHEHHRTR,080 | STHHR,079 | SEHIS, 760 | STHHINDA9 | SEHHTR, 389 | SHihi®, 140
Contador SERRRR 1,736 | ST, 76 | ST, 975 | SHmms,422 | STmp 16 | S, 269 | SHns,933
Asistente de Tecnologia n SRR 7,456 | ST, 496 | ST, 495 | SHHS, 245 | STANsSS | SR, 542 | ST, 372
Asistente de Marketing o SR 7,456 | STHNNRT, 496 | ST, 495 | SHHHIHTE, 245 | STMHHGSS | SR, 542 | ST, 372
Asistente de Operaciones y SHRFRIR 7,456 | SRR, 496 | SHHRTHMNR,495 | SEFHNTS, 245 | STHMHRABSS | SEHR, 542 | S, 372
Afio 5

Gerente General SERRRAMO0,452 | STHHHRTS,677 | SIS, 676 | SHMT5,933 | SO, 224 | SHms, 489 | Sy, 808
Gerente de Finanzas ! SEHIA0,452 | SHHHHHITS, 677 | SRS, 676 | SHHHNM 5,933 | SN, 224 | ST, 489 | ST, 808
Gerente de Marketing SHRFHSS,693 | SIS, 244 | SHRTNS, 243 | SEHM 0,545 | SHrmmm, 012 | S, 727 | S, 459
Gerente de Operaciones ST 3,008 | SHHHS,082 | SHHHHS,081 | SEEMT0,018 | SIMAMANNG2 | SEMMHS,540 | SHEIHHS,136
Gerente de Tecnologia SERRS2,124 | ST, 920 | ST, 919 2] SRS 11 | SRS, 354 | S, 813
Encargada de Recursos Humanos TR, SRR 3,795 | SRR, 163 | SHHHTR, 162 SRS 75 | ST, 484 | S, 306
Contador i SEREHTR 2,605 | SHHRHRNR, 055 | STHRMHI3, 054 | SHHHiS,679 | STHIMRs4 1 | SHMRHe, 360 | SHmm, 091
Asistente de Tecnologia ‘ ST, 554 | SR, 596 | STM, 595 | SUMmIHTS, 374 | SmmmanE 13 | STmimi, 644 | ST, 547
Asistente de Marketing . SRR 8,554 | ST, 596 | ST, 595 | SHihis, 374 | STy 13 | SO, 644 | SO, 547
Asistente de Operaciones 2, SR 8,554 | ST, 596 | ST, 595 | SHHHiHB,374 | STy 13 | SR, 644 | ST, 547

Tabla 36: Detalle de Compensacion Anual. Fuente: Elaboracion Propia.

e Junta Directiva: se estima que este costo sea de US$500 por reunién en el primer y segundo afio de operacion y

US$700 en el tercero hasta el quinto afio de operacion.

e Gerente General & Gerente de Finanzas: estos dos cargos recibiran durante los dos primeros afios de operacion,
un salario mensual fijo de US$2,800, méas un incentivo adicional establecido por el cédigo laboral de Panama en
concepto de Décimo Tercer mes, y una bonificacion por desempefio equivalente al 33.33%, a partir del segundo afio
de operacion, sobre el total de su compensacién anual. La bonificacién estara sujeta a evaluacion y aprobacion de

los Accionistas.

e Otros Gerentes y Encargados: se espera ocupar estos cargos a partir del tercer afio de operacion. Sus sistema
de compensacion serd similar al del Gerente General y Gerente de Finanzas; excepto que su bonificacion de
desempefio serd equivalente a un 25% sobre el total de su compensacion anual. El rango salarial de estas

posiciones se ha estimado entre los US$1,900 y US$3,400 mensuales.
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e Personal de soporte a la Gerencia: estos cargos se espera ocuparlos a partir del tercer afio de operacion. Sus
sistema de compensacion sera similar al del personal clave gerencial; excepto que su bonificacion de desempefio
sera equivalente a un 10% sobre el total de su compensacion anual. El rango salarial de estas posiciones se ha

estimado entre los US$1,000 y US$1,200 mensuales.

A partir del tercer afio de operacion, se realizara una revisién anual de la compensacion para cada cargo, con el
propésito de ajustarlo al incremento del costo de vida esperado en la Republica de Panama y mantener la retencion del
personal clave al ofrecerles remuneraciones competitivas con el mercado. Todo personal contratado bajo una relacién
de empleador/empleado recibira los beneficios estipulados en el Codigo Laboral de Panama: seguro social, prima de

antigliedad y la indemnizacion en caso de un despido injustificado.

Tabla ilustrativa de los porcentaje de ajuste salarial que INNU utilizara de referencia:

Porcentaje de aumento salarial de acuerdo a la calificacion por
desempefio y a la posicidn en la escala salarial (PRE)

Calificacion Posicidn relativa en la escala (PRE)
(Nota)
80%—90% 91%-100% 101%—-110% 111%-120%

Excelente 12% 8% 4% 2%
Muy Bueno 8% 4% 2% 1%
Bueno 4% 2% 1% 0

Por mejorar 2% 1% 0 0
Insuficiente 0 0 0 0

Tabla 37: Matriz de Ajuste Salarial. Fuente: (Werther & Davis).
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Anexo 24 — Proyecciones Financieras

Anexo 24.1 — Tamafio de Mercado y Ventas

Objetivos de Marketing

Ano Penetracion Fidelizacién Market Share

2018 6% 3% 0.3%
2019 8% 4% 2%
2020 15% 9% 3%
2021 18% 11% 4%
2022 20% 13% 5%

Proyeccion de Ventas (Del aio 1 al

Plan de Suscripcion
Plan Basico
Plan Estandar
Plan Premium
Plan Partner CPA

Precio de Venta

ano 3)
% Usuarios Suscritos
40%

30%

25%

5%

Proyeccion de Ventas (Del afio 4 al

Plan de Suscripcion
Plan Basico
Plan Estandar
Plan Premium

Plan Partner CPA

Precio de Venta

ano 5)
% Usuarios Suscritos
30%

32%

28%

10%

Plan Premium

Plan Premium

Plan Partner CPA

Plan Partner CPA

Total Usuarios Suscritos

Ano WYL Microempresas _____Mercado Segmentado _ _Mercado Disponible ___ __Mercado Efectivo___ Tamaiio del Mercado US$ |
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 37,142 | $ 26,741,942

Plan Basico Plan Basico Plan Estandar Plan Estandar

Periodo (Usuarios) (Ventas) (Usuarios) (Ventas)

Jan-18 - $ - - $ -

Feb-18 - $ - - $ -

Mar-18 - $ - - $ -

Apr-18 - $ - - $ -

May-18 - $ - - $ -

Jun-18 7] $ 167 13| $ 313

Jul-18 23| $ 401 18| $ 752

Aug-18 30| $ 701 23| % 1,315

Sep-18 33| % 1,035 251 % 1,941

Oct-18 33| % 1,369 251 8 2,568

Nov-18 100 | $ 2,370 7513 4,446

Dec-18 971 8 3,338 7313 6,263

Dec-19 49 | $ 59,787 374 | $ 112,168

Dec-20 1,166 | $ 139,793 8751 $ 262,269

Dec-21 1,128 | $ 135,268 1204 | $ 360,930

Dec-22 1449 | 8 173,649 1545 | $ 463,342

(Usuarios) (WEED) uarios) (Ventas) (Fidelizacion) Total de Ventas

- $ - - $ - - $ -

- s - - s - - s -

- $ - - $ - - $ -

- $ - - $ - - $ -

May-18 s - - s - - s -
Jun-18 0] $ 522 2| $ 6 421 3% 1,008
Jul-18 15| $ 1,253 3] $ 15 58 | $ 2,420
Aug-18 19 % 2,192 41 $ 26 7518 4,235
Sep-18 21| $ 3,236 41 8 39 841 % 6,251
Oct-18 21| $ 4,280 41 $ 51 841 % 8,268
Nov-18 63| $ 7,412 13| $ 89 251 | $ 14,317
Dec-18 61| $ 10,440 12| 8 125 242 | $ 20,165
Dec-19 312 | $ 186,984 62| $ 2,237 1247 [ $ 361,175
Dec-20 729 1 $ 437,202 146 | $ 5,230 2915 | $ 844,493
Dec-21 1053 | $ 631,754 376 | $ 13,495 3761 | $ 1,141,447
Dec-22 1352 | $ 811,010 483 | $ 17,324 4828 | $ 1,465,325

Tabla 38: Proyeccion del Tamafio de Mercado y Ventas. Fuente: Elaboracion Propia. (Ver anexo 4)
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Anexo 24.2 — Costo de Ventas

Descripcion Monto
2018 2019 2020 2021 2022

Hosting - Plataforma e Infraestructura: m5 28,365 28,365 - -
Hosting - Plataforma e Infraestructura: d2 30,985 30,985 30,985
Hosting - Plataforma e Infraestructura: i3 33,025 33,025
Programa de RSE - Incentivo Econémico 10,000
CRM - INNU Community 3,600 3,600 7,200 7,200 7,200
Comision bancaria (cobros por tarjetas de crédito) 1,700 10,835 25,335 34,243 43,960
Servicio y mantenimiento del IPSP 479 479 479 479 479
Salario del personal de operaciones y soporte al cliente 100,410 104,427 108,604

34,144 74,265 164,410 220,360 193,268

Tabla 39: Proyeccion de los Costos de Ventas. Fuente: Elaboracion Propia.

Los incrementos en los costos de plataforma e infraestructura en el afio 2 y 4 se deben, principalmente, al crecimiento
relevante de nuevos usuarios en un 138% y 29%; respectivamente. Esto conlleva ampliar la capacidad de los servidores
y base de almacenamiento alquilados al proveedor externo de laaS y PaaS; de igual forma, requiere en el afio de
transicion trabajar en paralelo con ambos “hosting” para migrar la informacién de un servidor a otro.

(& Q o & https://aws.amazon.com/es/ec2/dedicated-hosts/pricing/?nci=h_ls

e w7 Search i\ D

Espafol ~ Micuenta =

plazo de vigencia de la reserva. La opcién Sin pago inicial no requiere ningtin pago inicial y ofrece una tarifa horaria reducida durante el
plazo de vigencia.

Contacte con el departamento de ventas

Productos Mas

PRODUCTOS Y SERVICIOS

Hosts dedicados de Amazon EC2 > Region: | EE.UU. Este (Ohio) ¥
Precios ?
) m5
Introduccién >
Preguntas frecuentes > PLAZO DE 1 ANO
Pago Efectivo por Ahorro en comparacién con bajo Bajo demanda por
Comience de forma gratuita Opcién de pago anticipado Mensual* hora** demanda hora
Crear una cuenta gratuita Sin gastos $0 $2363.74 $3.238 36%
iniciales
Pago parcial $13508 $1125.66 $3.084 39%
g. .p. ’ $5.069 por hora
inicial
Pago total $26476 $0 $3.022 40%
anticipado

Figura 26: Cotizacion del Hosting para Plataforma e Infraestructura — Afios 1 y 2. Fuente: (Amazon, 2018).

Hosting EC2 para plataforma e infraestructura requerido en los afios 1 y 2 a una tarifa mensual de US$2,363.
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- C ® @ https://aws.amazon.com/es/ec2/dedicated-hosts/pricing/ e ¥ | | Q Search [\ cn}

aWS,’ Contacte con el departamento de ventas Productos Mas ~ Espaiiol ~ Mi cuenta ~

PRODUCTOS Y SERVICIOS

d2
Hosts dedicados de Amazon EC2 >
PLAZO DE 1 ANO
Precios >
Introduccién N Pago Efectivo por Ahorro en comparacién con bajo Bajo demanda por
Opcién de pago anticipado Mensual* hora** demanda hora
Preguntas frecuentes >
Sin gastos $o $2582.78 $3.540 42%
iniciales
Comience de forma gratuita
Pago parcial $13254 $1103.88 $3.026 50%
Crear una cuenta gratuita inicial $6.072 por hora
Pago total $25978 $0 $2.966 51%
anticipado

Figura 27: Cotizacion del Hosting para Plataforma e Infraestructura — Afios 2, 3 y 4. Fuente: (Amazon, 2018).

Hosting EC2 para plataforma e infraestructura requerido en los afios 2, 3 y 4 a una tarifa mensual de US$2,582.
13

PLAZO DE 1 ANO

Pago Efectivo por Ahorro en comparacién con bajo Bajo demanda por
Opcidn de pago anticipado Mensual* hora** demanda hora
Sin gastos $0 $2752.10 $3.770 31%
iniciales
Pago parcial 15633 1303.05 3.570 35%
G{ ‘P. $ $ $ ? $5.491 por hora
inicial
Pago total $30642 $0 $3.498 36%
anticipado

Figura 28: Cotizacion del Hosting para Plataforma e Infraestructura — Afios 4 y 5. Fuente: (Amazon, 2018).

Hosting para plataforma e infraestructura requerido en los afios 4 y 5 a una tarifa mensual de US$2,582.
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LA} @ & https://c1.sfdcstatic.com/content/dam/web/en_us/www/docun e v | Q search I\
3 1 of 2 — <+  Automatic Zoom * & B
Choose the right Sales Cloud edition for your business:
Lightning Essentials

Lightning Professional Lightning Enterprise Lightning Unlimited

C les CRM for

Ur

[)‘f?‘

Out-of-the-box sales CRM

CRM for up to fi

Wt

Deeply customiz

d support

users

CRM for your bu

25 F[0

>150

PER USER
PER MONTH*

>300

PER USER
PER MONTH*

PER USER
PER MONTH*

PER USER
PER MONTH*

Figura 29: Cotizacion del CRM para Plataforma INNU Live Community. Fuente: (SalesForce, 2018).

Alquiler del SaaS de CRM — “Customer Success Platform” para el desarrollo y mantenimiento del INNU Live Community,
el costo es de US$150 al mes por usuario, se estima que a partir del afio 3, cuatro colaboradores tengan acceso al
mismo. Esta herramienta es indispensable para el soporte técnico a los clientes, analizar el comportamiento de los

mismos, resolucion de problemas, etc.

Anexo 24.3 — 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 40: Proyeccion de los Gastos de Marketing. Fuente: Elaboracién Propia en base a (Roger Best, 2007).
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2018 |

Presupuesto de Marketing Presupuesto

MarketingDigital 35.0% [, 916

[Anuncios@EnBaginas@ednternet 22.0%

fAnuncios@e@usquedadSEM) 20.2%

MMarketingBAutomation 14.0%

[EmailEnarketing 13.3%

[Paginas@ednternet@ed@NNU 13.3%

[[MRedesBociales 13.3%

[BEO 3.9%

Marketing®igital r 100.0%

Aarketing@B2B 65.0% NS, 416 [NS2,167 [HARMM20,763 [AANMAS,388 [FHHMI71,443
MercadeoRactivaciones) 25.0% (TR 0,542  CHMWmNS 0,191 (s 7,097  Emmmg 2,861
[Eventos 22.5% [T 8,488 (TS 3,387

@Branding 12.5% [T 0,2 7 1
[nteligencia@leGhegocio@busquedaR@ie@nercados 18.3% [EPEFEPEPRERREReIL 5,03 7

[Relaciones@Publicas@Firmas@efontadores) 16.7% [EFRFETRTReRRRe 3, 722

[Relaciones@oninalistasinancieros 5.0% [FPHrErETRTRTErERd, 108

@arketing@B2B T 100.0% (TG, 916 [HANS2,167 [N 20,763
Total®Presupuestopara@ctividades@le@arketing 100.0% GRS, 332 [MME26,411 [RM85,789 [T

Gastos@le@Marketing@EAnversiondnicial
Honorarios@Bocio®Estratégico
Gastos@leBalarios@lelEMOFBoporte@leMO
Total@Gastos@eA/enta@@Mercadeo

Tabla 41: Proyeccion de la Asignacion del Presupuesto de Marketing.

[T 29,911

[T 03,444

[ 07,581
[FmB8 35,871

[ 11,885
S 75,643

Fuente: Elaboracion Propia en base a (IDC, 2014).

La distribucion de los costos del presupuesto de Marketing fue en base al estudio 2013 Tech Marketing Benchmarks

Study del IDC, para compaiias “Startup” de tecnologia.

recomendados para asignar a cada actividad relevante de marketing digital y B2B.

Anexo 24.4 — Disefo, Desarrollo de Producto y Otros Gastos Administrativos

Descripcién

En el estudio se presenta una tabla de porcentajes

Disefio y Desarrollo de Producto 2018 2019 2020 2021 2022

Mantenimiento del programa INNU 660 660 1,140 1,140 1,140

Estudio de factibilidad nuevos mercados e investigacion y desarrollo de tecnologia 15,000

Honorarios - Socio Estratégico 10,000 12,000

Salario del personal de tecnologia 97,377 101,272 105,323

10,660 12,660 98,517 102,412 121,463
Tabla 42: Proyeccion de los Gastos de Disefio y Desarrollo de Producto. Fuente: Elaboracion Propia.
Descripcién Monto

Gastos Generales y Administrativos 2018 2019 2020 2021 2022

Alquiler de oficinas 11,988 11,988 35,964 35,964 35,964

Licencias office empresas 2016 (1 afo) 580 580 3,770 3,770 3,770

Abogados 1,200 1,600 2,300 3,600 3,600

Encuesta salarial 6,000

Tasa unica - 300 300 300 300

Seguros privados, gimnasio, vales de comida, capacitaciones 3,635 4,828 21,066 21,909 22,785

Dietas 6,000 6,000 8,400 8,400 8,400

Salario del personal 90,868 120,696 225,424 234,441 243,818
114,271 151,992 297,224 308,384 318,638

Tabla 43: Proyeccion de los Gastos Administrativos. Fuente: Elaboracion Propia.
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(@ workingslatam.com/plans/

OFICINA PRIVADA

Porgue todo negocio tiene derecho a trabajar en un lugar que
inspire, WORKINGS ofrece oficinas privadas para ti y tu equipo
en un espacio con el cual siempre sonaste. Con acceso 24/7 a
todas las ubicaciones, una oficina completamente amoblada con
tu propia linea telefénica, logo de tu compania y mas, mira cémo

tu negocio crece en tu propio pedazo de WORKINGS.

Desde $999/mes*

BENEFICIOS

Q_ search L

UBICACIONES PLANES

jUNETE YAl

Figura 30: Cotizacion de Alquiler de Oficinas. Fuente: (Workings, 2018).

Cotizacion del alquiler de oficinas por US$999 al mes. A partir del afio 3, se considerar alquiler tres oficinas similares

ante el incremento del personal.

- 1 CMMS Pricing Plans and Costs X

cC @

@ & https://www.fiixsoftware.com/cmms/pricing/

Fiix

B -9

Compare plan features

Enterprise
$95 /
month

With annual billing (save $95)

* Performance pricing available

Professional
$55 7/
month

With annual billing (save $55)

* Performange pricin,
avaﬂab?ep fcing

Search

Products Pricing Solutions Resources Support Company m

Basic
$35 /
month

With annual billing (save $35)

* Performance pricing available

© Work order v
© Asset management v
© Preventive maintenance v

v

v

v

v

What brings you to Fiix?

v

Figura 31: Cotizacion del Mantenimiento de la Pagina Web y el Programa INNU. Fuente: (Fiixsoftware, 2018).
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C o @ & https://www.microsoft.com/es-pa/store/buy/cart
BY Microsoft Office Windows Soporte Més ~
Store Software & Aplicaciones v Juegos v
Carrito

S Office Hogar y Empresas 2016 para
Office Mac

pre othsriny

Eliminar

Anexo 24.5 — Calculos de Depreciacion y Amortizacion

USD$289.99

N

Search

PR =

oIn @

Iniciar sesién

Continuar comprando

Resumen del pedido

Elementos (2):

Impuesto estimado:

Total

Finalizar compra

Figura 32: Cotizacion de Licencia para el Uso e Instalacion del Sistema Office 2016 para Empresas. Fuente: (Microsoft, 2018).

USD$579.98

USD$579.98

Activo Fijo e Intangibles (Inversién Inicial) Costo Depreciacion 2018 2019 2020 2021

Equipo de Cémputo SRS, 538 33% SEFTRRTG, 179 | SERm, 179 | S, 179 | S

Costos capitalizables del desarrollo del Programa  [Sltiiiiiiii: YY) 33% SO, 225 | ST 9,225 | SEMMMA 9,225 | ST

Activo Fijo e Intangibles (Ao 3)

Equipo de Cémputo SETP2,996 33% Seiiiiiiiii] NSleiiiiiiiiiiit) ST, 665 | SHHHTg,665

Costos capitalizables del desarrollo del Programa  [Sltiiiiiii-:[3 ¥ 20% S et ST 7,302 | SEHmm 7,302 | SEmmmm 7,302
Total gastos de depreciacion SO, 179 SEms,845 Smy,665 SHmY,665
Total gastos de amortizacion ST 9,225 SN, 225 SHNRG6,527 SHMNE7,302 SHE7,302

Tabla 44: Estimacion de la Depreciacion y Amortizacion de Activos Fijos e Intangibles. Fuente: Elaboracién Propia.
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Anexo 24.6 — Inversion Inicial

Inversiones iniciales - Aiio 0 - Listo para operar

Descripcion

Gastos de puesta en marcha

Inversiones previa a la puesta en marcha - activos
Activos fijos

fijos e intangibles
Dos MacBook Pro 13.3" (256GB)

Gastos generales y administrativos Gestion e inscripciéon en AMPYME 200
Gastos generales y administrativos Tasa Unica 300
Gastos generales y administrativos Agente residente 200
Gastos generales y administrativos Abogados 700

3,538

Inversiones previa a la puesta en marcha - capital de trabajo

Activos intangibles Internet Payment Service Provider 963
Activos intangibles Programador para el desarrollo de aplicacion mévil 5,600
Activos intangibles Programador para el desarrollo de pagina web 5,600
Activos intangibles Disefio de plataforma web y movil 10,000
Activos intangibles Hospedaje y dominio en Amazon 26,476
Activos intangibles Administracion de hospedaje 486
Activos intangibles Certificado SSL 150
Activos intangibles Honorarios por servicios de tecnologia 8,400

Alquiler de oficinas Contrato anual de alquiler oficinas 11,988
Costo de venta Servicio y mantenimiento del IPSP 34,144
Ventas y mercadeo Actividades de Marketing digitial y B2B 28,332
Ventas y mercadeo Community Manager, Gerencia de Cuentas, Gestion de Campanas en Redes y Disefio 4,800
Ventas y mercadeo Publicidad Facebook e Instagram 3,000
Ventas y mercadeo Gestion de campafia Google AdWord 4,500
Ventas y mercadeo Publicidad Google AdWord 6,000
Ventas y mercadeo Honorarios por servicios de marketing 4,900
Gastos generales y administrativos Otros costos de personal y oficina 15,494
Gastos generales y administrativos Dos licencias office empresas 2016 580
Gastos generales y administrativos Costos de personal 90,868
Gastos generales y administrativos Honorarios profesionales - Dieta Junta Directiva 6,000
Total de Inversion Inicial 273,219

Tabla 45: Detalle de la Inversion Inicial. Fuente: Elaboracion propia

—
P PAT S S_A. recn eramrmois
Fanmnmn Accountmants & Legnal Services PT DR COT LA iR AOOE-sa
SO i samcres
R

mrormacisn

Email:emarquine=gpals sa_com

Tel: +507 G2as-3236

CANTIDAD

. Acta de o e ¥ o
Brimer

2. Aviac de Op

% zoo.oo

INFORMACION REQUERIDA:

Gasos 96 GEMON ¥ INCARSoN 36 AMPBYmMe 3 200.00

cion y poreentaje, direccion completa, copia de o

Legal de la sociedad

Pars Ber Aorecado en e Segunds clausule con

=

= 1.400.00

ANTS £ LEGAL SERVICES S.A
te @ cusnbs Corrente. BAMARMA ACCOUNTAMTS & LEGAL SERVICES S.a

o -
ol pago del B0% por anticipado ¥ ol 20% uns vez ses entregado ol Pacto ¥ Aviso.
e ACErcns 96 Sate . .

GRACIAS POR CONFIAR EN NOSOTROS

Figura 33: Cotizacion de gastos legales para la puesta en marcha del negocio; incluye costos de constitucion de

sociedad anénima, registro en AMPYME, pago de agente residente, tasa Unica y servicios profesionales de abogado.
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& Paguelo facil SA (PA) | https://admin.paguelofacil.com/PF/#/link

Espafiol j

e O W Q_ search

PagueloF: )(."."(’;,7

Paguelofacil.com
RUC: 1834648-1-710929 DV: 2

, Calle 50, esquina con Elvira Mendez, Edificio

Embajador piso 5 ofi. 5B

A admin@paguelofacil.com

TOTAL A PAGAR

$962.95 USD

PAGO DE AFILIACION - PLAN ENTERPRISE
Pagar como invitado Registrar

Tarjeta *

Ingresar

Figura 34: Cotizacion de Suscripcion al Servicio de Cobro “On-line”. Fuente: (Paguelofacil, 2018).

Cotizacion de la suscripcién al servicio de Internet Payment Service Provider, para realizar los cobros a las tarjetas de
créditos los clientes desde la pagina Web de INNU. Este costo esta directamente asociado a la pagina web, por lo cual

forma parte de los activos intangibles capitalizados.

= cC ® () # macstore.com.pa/macbookpro/ 8] e @ W Q_ Search

-

iPhone | iPod | iPad | AppleWatch | OtrosProductos |

Meoac Store |

Reseller

puUigada Cultipaciuie Con
millones de colores
Compatible con resoluciones
a escala: 1680 x 1050, 1440 x
900, 1024 x 640.

Brillo de 500 nits

Amplia gama de colores (P3)
Intel Core i5 dual core de 2.3
GHz (Turbo Boost de hasta
3.6 GHz) con 64 MB de
eDRAM

Configurable a Intel Core i7
dual core de 2.5 GHz (Turbo
Boost de hasta 4.0 GHz) con
64 MB de eDRAM

SSD integrado basado en
PCle de 128 GB
Configurable a SSD de 256
GB,512GBo1TB

8 GB de memoria integrada
LPDDR3 de 2133 MHz
Configurable a 16 GB de
memoria

Intel Iris Plus Graphics 640

$1,468.95 + ITBMS*
12 cuotas de $130.98

Figura 35: Cotizacion para Compra de Equipos de Computo. Fuente: (MacStore, 2018).

Puigada COl Ipauie GOl
millones de colores
Compatible con resoluciones
a escala: 1680 x 1050, 1440 x
900, 1024 x 640

Brillo de 500 nits

Amplia gama de colores (P3)
Intel Core i5 dual core de 2.3
GHz (Turbo Boost de hasta
3.6 GHz) con 64 MB de
eDRAM

Configurable a Intel Core i7
dual core de 2.5 GHz (Turbo
Boost de hasta 4.0 GHz) con
64 MB de eDRAM

SSD integrado basado en
PCle de 256 GB

Configurable a SSD de 512
GBo1TB

8 GB de memoria integrada
LPDDR3 de 2133 MHz
Configurable a 16 GB de
memoria

Intel Iris Plus Graphics 640

$1,768.95 + ITBMS*
12 cuotas de $157.73
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