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RESUMEN EJECUTIVO

Como parte de su objetivo de encontrar nuevas oportunidades de negocio, la empresa
foco de esta tesis esta estudiando diversas alternativas para crecer. Dado que la
empresa ha tomado el firme proposito de ser un importante actor en el negocio TI
chileno, es que esta en proceso de construccién de un Datacenter de gran capacidad.
Como una forma de aprovechar esa capacidad disponible y en conjunto con su
historia de emprendimiento fuera de las fronteras es que existe la posibilidad de que
la empresa llegue al mercado peruano para ofrecer servicios Tl en ese pais.

Esta tesis tiene como objetivo analizar la factibilidad de esta propuesta y proponer un
plan de negocio para su realizacion.

Este proyecto parte con un andlisis de estudios de mercado, en donde se puede notar
que Peru esta cinco afos atras de Chile en el desarrollo T, y que a su vez el Gobierno
esta realizando diversos planes para desarrollar ese sector. Ademas se analiza las
condiciones del pais, identificandolo como un lugar propicio para invertir, con riesgos
controlables y varias ventajas.

En segundo lugar se explica el modelo de negocio a seguir, el cual es muy simple ya
gque es el mismo aplicado en sus operaciones del negocio Tl en Chile, pero con
condiciones especificas dado las particularidades del negocio en Pert y el no contar
con una marca potente como en Chile.

Analizado lo anterior, se examinan los posibles productos/servicios a ofrecer en Perd, y
se determina segun los objetivos de la empresa (utilizacion del Datacenter, baja
cantidad de personal, rentabilidad) los servicios que se entregaran en Perd
(Outsourcing TI).

A continuacion se realiza un analisis de las fuerzas competitivas, de riesgo y de
ventajas. Dado los bajos riesgos y las ventajas que tiene la empresa y el proyecto, se
concluye que es conveniente realizarlo.

Luego se disefia una estrategia para implementar el proyecto en Peru, indicando la
propuesta de valor, la ventaja competitiva, la estrategia de marketing, la estrategia de
venta, la implementacion y la operacion.

Tomando en cuenta todo lo anterior, se calcula un estado de resultado que incluye
ingresos, costos y gastos ademas de inversiones y financiamiento, lo que lleva a un
flujo de caja y calculo del valor actual neto del proyecto. EI VAN del proyecto es US$
4.573.364, calculado con un horizonte de evaluacion de 5 afios (mas valor residual) y
utilizando una tasa de descuento de 12%.

Finalmente, con el andlisis cualitativo y cuantitativo realizado, se llega a la conclusion que
el proyecto es rentable hacerlo, considerando algunos servicios especificos que cumplen
con los objetivos de la empresa. El proyecto es rentable no sélo por el valor presente de los
flujos del proyecto mismo sino ademas por la posibilidad de que en un futuro se pueda
entregar mas servicios, de mayor valor agregado a los clientes cautivos que se tengan.



Dedicado a mis papds, hermana, familia y amigos.
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1. Introduccion
a. Descripcion del tema y justificacion

El tema de esta tesis es Plan de Internacionalizaciéon del Negocio Tl de una Empresa
chilena a Perd. Es importante destacar al inicio de esta tesis, que dado el alto grado de
confidencialidad del proyecto, la empresa ha solicitado omitir su nombre dentro de la
tesis, y asi mismo omitir algunos detalles que pudieran hacer evidente de qué empresa
se trata. Cada vez que en la tesis se nombre “la empresa” se estara refiriendo a la

empresa que tiene el proyecto de internacionalizar su negocio Tl a Peru.

La empresa opera servicios de telecomunicaciones e integracion Tl en Chile. Ha tenido
filiales internacionales en diversos paises de Ameérica, aun cuando hoy se enfoca
principalmente en Chile. El negocio Tl lo ha desarrollado desde hace aproximadamente
cinco afios y ha sido bastante exitosa en la llegada a este nuevo negocio, incluso
adquiriendo otras compafias del rubro. Actualmente la empresa esta construyendo un
Datacenter que estara operativo dentro del primer trimestre de 2010, con una capacidad
en su primera etapa de 2.000 m2, llegando a totalizar 8.000 m2 cuando se entreguen
las siguientes etapas. Esto se compara con la capacidad actual de Datacenter que esta
entre los 3.000 y 4.000 m2. Esta disponibilidad de espacio, junto a ciertos convenios de
estabilidad juridica ya suscritos con el gobierno peruano afios atras, y la visualizacion
de importantes crecimientos en el mercado Tl en el vecino pais justifica la intencion de
la empresa de extender sus negocios a Peru y para ello se preparara un plan de

internacionalizacion del negocio Tl a ese pais.

b. Objetivos y Resultados Esperados

Los objetivos de la empresa al estudiar la posibilidad de expansion internacional del
negocio Tl a Perd son aprovechar las economias de escala que le da el tener en
operacion un Datacenter de gran capacidad a partir del primer trimestre del 2010, y a la
vez adquirir clientes que en un futuro puedan necesitar servicios de mayor complejidad

y en donde la empresa en unos afios mas ya esté preparada para darlos.



El objetivo de esta tesis es estudiar esas posibilidades, hacer un plan de negocio que
contenga analisis de estudios de mercados, modelo de negocio, identificacion de
productos y servicios que se entregarian, estrategias de entrada, planes de marketing y

estimaciones de flujos.

La entrada al mercado peruano podria ser por medio de una adquisicion de otra
compafia o partiendo desde cero. Dados los requerimientos de la empresa, y
considerando que se tendra capacidad disponible de Datacenter, la empresa ha
encargado que este estudio se realice solo enfocado a partir desde cero con el negocio

y no via la adquisicion de otra compaiiia.

Se espera que los resultados guien la toma de decisién para la globalizacion de la

empresa expandiendo sus servicios al mercado peruano.

Se espera evaluar los potenciales beneficios y costos de este plan, y asi mismo conocer
las fortalezas y debilidades de la empresa y las oportunidades y amenazas que

presenta el negocio Tl en Pera.

c. Plan de Globalizacién

El plan de globalizacion contempla iniciar el negocio Tl desde cero en Peru. Para ello se
debe aprovechar la exitosa experiencia de este negocio por parte de la empresa en
Chile. Se debe analizar estudios de mercado y de posibilidades de desarrollo en Pera.
Una vez definida la entrada a ese mercado, y con la asesoria de quienes han
desarrollado el negocio en Chile, se debe definir las areas especificas en donde se
entrara en este negocio (Hardware, Software, Servicios) y luego los mercados

especificos que se abordaran.

d. Metodologia, Marco Conceptual y Bibliografia.

Para realizar esta evaluacion del plan de globalizacion, se utilizaran diversas fuentes de

informacion, proveniente de organismos gubernamentales, reportes de analistas de la



industria, informacion de las compafias, estudios de internet, estudios de mercado

junto a los conocimientos que actualmente se tienen en la empresa.

Con toda esa informacion se procedera a realizar el andlisis de la industria y de la
empresa, de manera de encontrar los puntos que puedan ser favorables o
desfavorables para el plan de globalizacion.

Las compafias de negocios Tl son un negocio rentable. Hay diversas razones por las
cuales una compafila podria ser exitosa en un mercado. Entre otras se puede
mencionar, la competencia, el tiempo de entrada, la concentracién de la industria, las

caracteristicas de los consumidores, etc.

El negocio de una filial puede verse beneficiado en forma importante por las sinergias y

la experiencia que puede traspasar su empresa matriz.

La fuente de informacion es principalmente papers y estudios de mercado, junto a
bibliografia que apoye el analisis de la compafiia y de la industria y el conocimiento que
esta dentro de la empresa.



2. Descripcion de la Empresa
a. La Empresa

Como ya se comentd en la introduccion la empresa ha pedido no poner su nombre
dentro de la tesis y a su vez evitar indicativos que puedan mostrar a qué empresa se

refiere. Por lo anterior la descripcion de la empresa sera mas bien general.

La empresa es privada y de capitales chilenos, y lleva largos afios entregando servicios
de telecomunicaciones. En los ultimos cinco afios entrd al negocio Tl, en donde ha sido
bastante exitosa, incluso comprando otra compafia del mismo negocio. La empresa
también tiene una historia de emprendimientos internacionales en varios paises de
América. Con varios éxitos y aprendizajes, se ha ido retirando de esos mercados en la
medida que los negocio de estas filiales se alejaban del core business de la empresa

matriz en Chile.

Durante los ultimos afios la empresa ha ganado importantes licitaciones tanto de
empresas publicas y privadas en el area Tl en Chile, y se ha logrado posicionar como
un actor relevante en este negocio, donde no hay mayor concentracién de mercado. La
empresa ha tomado la decision de ser un jugador importante en el negocio Tl en Chile,
y es por ello que estd construyendo un Datacenter con gran capacidad de almacenaje
de informacion, el cual deberia tener una capacidad de 8.000 m2 al finalizar todas sus
etapas. La primera etapa, que sera entregada en el primer trimestre del afio 2010
contara con 2.000 m2. Las capacidades de este nuevo Datacenter son muy mayores a

lo que actualmente tiene la empresa (entre 3.000 y 4.000 m2).

La empresa constantemente busca oportunidades de crecimiento tanto en los negocios

de telecomunicaciones como en los TI, tanto en Chile como en el extranjero.

b. Mercado Objetivo

La empresa actualmente en Chile tiene dos negocios, el de telecomunicaciones y el de
tecnologias de la informacion. En el caso del negocio de las telecomunicaciones, su

mercado objetivo es amplio, abarcando el publico masivo (residencial/personas),



empresa, corporaciones y mayoristas. En el caso del negocio Tl, su mercado objetivo
s6lo no incluye el publico masivo ya que este tipo de servicios estd orientado a

empresas.

Para la expansion del negocio a Perq, el mercado objetivo también excluird al publico
masivo dado que el producto/servicio que se espera comercializar es TI, el cual no es

consumido por clientes personas.
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3. Andlisis de Mercado

El analisis de mercado se hizo en base a estudios confidenciales que compro la
empresa a BMI e IDC. En base a la informacion de mercado de esos estudios se realizd

el analisis que se muestra a continuacion.

a. Descripcion del Mercado.

La industria de las telecomunicaciones en Peru ha tenido un desarrollo menor al de
otros paises latinoamericanos, dado su particular distribucion de la poblacion, en donde
aproximadamente un 76% vive en zonas urbanas, mientras un 24% todavia vive en

zonas rurales.

Dentro de la industria de las telecomunicaciones, la telefonia movil, broadband y TV de
pago han sido las de mayor crecimiento, lo cual se deberia mantener en el futuro. En su
intento por acortar la brecha digital entre zonas urbanas y rurales, el gobierno auspicia

proyectos en las provincias a través de FITEL, un fondo que financia operadores rurales.

El gasto del Estado en Tl es un 10% del total de gasto Tl en el pais. Este gasto deberia
aumentar como consecuencia de los esfuerzos del gobierno de disminuir la brecha

digital entre distintas zonas geograficas del pais.

Especificamente en la industria Tl, Peru tiene uno de los mercados mas pequefios de
Latinoameérica. Esto, unido al impulso del gobierno al desarrollo de esta industria, hace
esperar importantes crecimientos en los proximos afios, con un crecimiento en el gasto
de Tl de un 10% (CAGR) en el periodo 2008-2013 gracias a la relativamente estable
economia del pais y al tratado de libre comercio con Estados Unidos, segun

estimaciones de BMI.

b. Entorno econémico

A continuacion se muestra una serie de graficos que compara algunos indicadores para

Perq, Chile y Estados Unidos, con el objetivo de hacerse una idea de la realidad en Peru.
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Gréafico N°L : Indicadores economia/telecomunicaciones Perd/Chile/USA
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Fuente: Banco Mundial

Los indicadores econdmicos mostrados en los graficos anteriores muestran que Peru
tiene un interesante potencial de desarrollo, por lo que seria un buen paso llegar a ese

mercado que le queda bastante por desarrollarse.

Al comparar los distintos indicadores entre Perd, Chile y Estados Unidos, se observa el
amplio diferencial que tienen los paises latinoamericanos versus el norteamericano, y a

su vez Peru respecto a Chile.

Segun estudios de BMI e IDC, Peru se encontraria alrededor de 5 afios desfasado en
nivel de desarrollo econémico respecto a Chile, por lo que todo el conocimiento que la
empresa ha adquirido en estos ultimos afios en el mundo Tl podria aplicarse de muy

buena forma en el mercado peruano aprovechando ese desfase.
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c. Andlisis FODA Generales

A continuacion se presentan andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas (FODA) para el sector Tl peruano, el ambiente politico, el econémico y el de

negocios.

FODA sector Tl Peru

Fortalezas

Presencia de grandes inversionistas como Telefonica, América Movil y Nextel.

Fuerte crecimiento en el mercado movil, con una fuerte batalla entre Movistar y

Claro.

Espectro para un nuevo operador movil ha atraido el interés de diferentes

actores Latinoamericanos.

Debilidades

El sector movil es un duopolio entre Movistar y Claro.
Muchas zonas rurales aun estan sin acceso a servicios basicos.

Crecimiento en el mercado movil esta viniendo casi exclusivamente del sector

prepago.

El futuro crecimiento en telefonia movil vendra de areas rurales con suscriptores
de bajo poder de compra.

Oportunidades

Nextel se ha posicionado como un tercer competidor en el negocio de telefonia
movil, trayendo mayor competencia en el mercado.

Oportunidades en contratos de infraestructura de comunicaciones y Tl dado por
programas de inversién de grandes empresas como Telefénica del Pertd, TM
Peri y América Movil orientados a expansion de capacidad y mejoramiento de

servicios.
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- El tratado de libre comercio con Estados Unidos hace que empresas de ese pais
puedan abrir operaciones en Perl o necesiten de soporte en ese pais, lo que se

considera una buena oportunidad para empresas TI.

- La mayor competitividad dada por el tratado de libre comercio con Estados
Unidos obligard a las empresas nacionales a ser mas eficientes, y una forma

directa de hacerlo es contratando servicios TI.
Amenazas

- Bajas en tarifas podria reducir las ganancias de los operadores y por ende

reducir las inversiones de éstos en negocios TI.

FODA Politico de Peru
Fortalezas

- Fuertes instituciones politicas y un legislativo relativamente representativo

asegura estabilidad politica de largo plazo.
Debilidades

- Luchas internas del ejecutivo, falta de claridad en la direccion politica y una serie
de dificultades domésticas llevan a tener solo pequefios progresos en reformas

politicas claves para el pais.

- El congreso dominado por la oposicion hace que el presidente Alan Garcia se

vea forzado a formar alianzas para asegurar el avance en materias politicas.
Oportunidades

- Aun cuando Perd mantiene ciertas tenciones con sus paises vecinos, no hay

amenazas inmediatas, lo cual da cierta tranquilidad para la inversion.
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Amenazas

- Aunque el grupo Sendero Luminoso fue desmantelado, y la mayoria de sus

cabecillas estan en la carcel, se ha visto una vuelta a ciertos actos violentos.

- Crecientes tensiones entre el gobierno federal y las comunidades indigenas del

Amazonas amenaza con desbordarse a disturbios en todo el pais.

- Contintan las fricciones entre el gobierno y los cocaleros, quienes contindan

buscando la legalizacién de su cultivo.

FODA econémico de Pert
Fortalezas

- Fuerte crecimiento del PIB y la introduccion de reformas tributarias han
fortalecido las cuentas publicas, y se espera un superavit fiscal que apoye el
desarrollo de la economia peruana.

- El grado de inversion en el pais hace pensar que los flujos extranjeros sigan
llegando en el largo plazo.

Debilidades

- La fuerte dependencia de la economia peruana a la exportacién de commodities
continuara siendo un factor clave en la balanza comercial, debido a los bajos

precios futuros de las materias primas.

- Infraestructura poco desarrollada y limitaciones de capacidad podrian afectar el
desarrollo de la economia.

Oportunidades

- Las privatizaciones peruanas en varios sectores de la economia han hecho que
los mercados financieros se abran a nuevas oportunidades, mas alla del sector

minero.
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Amenazas

Las divisiones sociales en Per0 amenazan la economia de distintas maneras.
Una intensificacion de los paros podria afectar los niveles de crecimiento,
mientras protestas callejeras y la mayoria opositora en el congreso podrian
presionar al ejecutivo a destinar una gran cantidad del presupuesto fiscal en

aumentar el gasto.

El fin del boom exportador peruano como consecuencia del colapso de la
demanda global amenaza con exponer al pais a desbalances estructurales y

restringir el flujo de inversiones.

FODA ambiente de negocios Peru

Fortalezas

Peru tiene una orientacion al mercado, y asi ha sido destacado en el Business

Environment Rating, logrando estar en la posicion 29 de 167 paises.

Debilidades

La infraestructura fisica de Perl permanece con bajo nivel de desarrollo,
disminuyendo los esfuerzos por impulsar las actividades de negocio y el clima de

inversiones. Esto principalmente en las zonas rurales del pais.

Los problemas de desempleo continta sin resolverse en Perl. Las demandas
sociales asociadas al desempleo constituyen un ambiente poco propicio para las

inversiones.

Oportunidades

La firma del tratado de libre comercio con Estados Unidos entrega una oportunidad

de impulsar inversiones y mejorar la diversificacion de las exportaciones.

Los niveles de inversion privada permanecen altos, particularmente en el sector

de mineria.
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Amenazas

- Una creciente rearticulacion del grupo Sendero Luminoso amenaza con afectar la

inversion extranjera.

- Fuertes desavenencias entre el gobierno y las comunidades indigenas del
Amazonas han creado un ambiente de constante tension interna. La revision de
la legislacion relativa a inversiones pone en peligro el acuerdo de libre comercio

entre Estados Unidos y Peru.

d. Situacién Actual Mercado Tl en Peru

La industria ha crecido junto al desarrollo econdémico que Peru ha vivido en los ultimos
afios y gracias a diversas iniciativas del gobierno para impulsar esta area. Existen
especificamente tres iniciativas: (a) “un laptop por nifio”, programa que busca entregar
un notebook a los nifios en edad escolar. Durante el afio 2008 el gobierno compré
140.000 computadores y el presupuesto para el afio 2009 es de 152.000 mas. Durante
el primer semestre del 2009 ya se entregaron mas de 70.000 netbooks. 47% de los
laptops vendidos en el primer semestre fueron relacionados a este programa. El gasto
relacionado asciende a US$ 38.4 millones para el afio 2009. (b) “banda ancha para
1.000 localidades rurales”, programa enfocado en las tecnologias de informacion y
comunicacion (ICT). El costo de este programa asciende a US$ 11,5 millones. (c)
desarrollo nacional de la industria del software, este sector bordea los US$ 180

millones, con exportaciones de US$ 20 millones.

Pera esta bien posicionado en el mundo TI. Toshiba ha considerado utilizar este pais
como hub para Latinoamérica, mientras Dell ya establecio presencia directa en el pais
desde el 2008. SAP es el jugador dominante en el mercado de negocio de software,
con un market share de 43%, especialmente en el segmento ERP (Enterprise

Resource Planning).

Se espera que el mercado de venta de computadores sea el principal driver de gasto Tl
en Peru para los proximos afos. Para el 2009 se espera un gasto de US$ 497 millones,
llegando a US$ 800 millones en 2013.
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Dentro del mercado de software se espera un fuerte crecimiento del segmento ERP,
impulsado fuertemente por el tratado de libre comercio entre Pert y Estados Unidos.
Gracias a este tratado, los exportadores se veran forzados a bajar costos y ganar
competitividad, aumentando la demanda por mejoras de procesos en finanzas,

contabilidad, ventas e inventario.

Los servicios Tl deberian tener un crecimiento de 14% entre 2009 y 2013 segun
proyecciones de BMI. La ultima crisis econdmica podria reducir la demanda por
servicios “intangibles” como consultorias pero deberia aumentar el outsourcing de

organizaciones de Estados Unidos.

Peru todavia tiene mucho que crecer en Tl. S6lo un 24% de la poblacion es usuaria de
internet y sélo un 2.4% de banda ancha. El 75% de los usuarios tiene acceso a internet

sélo a través de puntos publicos (cibercafés y otros).

e. Segmentos de Mercado en el negocio TI

En distintos estudios se observan distintas clasificaciones, pero la mas ampliamente

reconocida es la siguiente:
- Hardware

- Software

- Servicios

Segun datos de IDC, el mercado peruano Tl fue de MMUS$ 1.577, con MMUS$ 1.153
para Hardware, MMUS$ 151 para Software y MMUS$ 273 para Servicios.

Segun proyecciones de BMI, entre los afios 2009 y 2013 el mercado peruano de TI
deberia crecer anualmente un 13%, con un crecimiento de 12% en Hardware y 14% en

Software y en Servicios TI.

Dentro de Servicios Tl se visualizan cinco areas: Educacion y Training, Despliegue y

Soporte de Software, Consulting, Integracion y Desarrollo, y Outsourcing.
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El area mas probable de entrada de la empresa es en servicios Outsourcing Tl ya que

corresponde al &rea que mas ha desarrollado en Chile.

El area de Outsoursing en Peru tiene un tamafio de MMUS$ 57.

f. Competidores
Los tres principales actores del mercado peruano de Tl son:

- IBM, con un 13% de participacion de mercado
- GMD, con un 9% de mercado
- Telefbnica, con un 7% de mercado

Dentro del area de Outsoucing, los tres principales actores son:

- Telefonica, con una participacion de mercado de 21%
- IBM, con una participacion de mercado de 17%

- GMD, con una participacion de mercado de 11%

Como se observa de la informacién anterior, los mercados TI, y especificamente el de
Outsourcing no son concentrados, encontrandose una gran cantidad de participantes y

ninguno de ellos tomando gran parte del mercado.

Otros competidores en el area de Outsourcing (con menos de 6% de market share) son:
Global Crossing, HP, Systems Support & Services y Unisys.

Mas adelante (en el capitulo “Servicios”) se dard mas detalle de los competidores

dentro de los distintos servicios que componen Outsourcing TI.

A continuacion se describe brevemente los principales competidores en el mercado

Outsourcing Tl en Pera.
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IBM

La vision de IBM es esforzarse por ser lideres en la investigacion, desarrollo y
fabricacion de las tecnologias de la informacion mas avanzadas del sector, incluyendo
sistemas informaticos, software, redes, sistemas de almacenamiento y microelectronica.
Su objetivo es transformar estas avanzadas tecnologias en algo valioso para sus

clientes a través de soluciones y servicios profesionales en todo el mundo.
Actualmente cuenta con un Datacenter de 1.000 m2

IBM tiene ingresos en el area Outsourcing de MMUS$ 9,7

Telefénica

La vision de Telefonica del Perd es brindar servicios tanto de infraestructura,
herramientas y gestion orientados a mejorar la disponibilidad, calidad y costos de los
servicios de Tl de las empresas. Disefar, desarrollar e implantar soluciones y servicios
gue permiten optimizar los procesos del negocio de sus clientes, asi como el
intercambio de informacion entre sus colaboradores. Ademas provision de: hardware

(PCs, laptops, impresoras), aplicaciones informéticas y soporte a usuarios.
Actualmente cuenta con dos Datacenter de 700m2

Telefonica tiene ingresos en el area Outsourcing de MMUS$ 11,7

GMD

La visibn de GMD es ser lideres en la provision de soluciones de tecnologia de la
informacion que mejoren la productividad de sus clientes y su relacion con proveedores.
GMD busca ser un socio especialista en tecnologia de la informacién, disefiando,
implementando, operando y/o administrando la solucion tecnolégica, y en muchas
oportunidades haciéndose responsable de procesos integrales que pueden incluir

infraestructura, recursos humanos, aplicaciones, supervision y auditoria.
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Actualmente cuenta con dos Datacenter de 700 m2
GMD tiene ingresos en el area Outsourcing de MMUS$ 6,1

Segun estimaciones de BMI el mayor potencial de demanda viene de las PyMEs, las

cuales comprometen alrededor de 7.000 compafias con potencial de demanda.

g. Verticales

Los sectores productivos (verticales) que en Peri demandan mas servicios Tl se

muestran en la siguiente tabla.

Tabla N°L : Verticales

Vertical Participacién de Mercado

Finanzas 21%

Telecomunicaciones | 19%

Gobierno 15%
Comercio 13%
Manufactura 11%

Fuente: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009

Se observa en la tabla anterior, que el mercado estd bastante diversificado entre los
distintos sectores productivos, lo que hace no correr el riesgo de dependencia a sélo

una vertical.
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4. Modelo de Negocio

A continuacion se realizara un analisis de preguntas que lleva a orientar el modelo de
negocio que se quiere implementar y que a su vez lleva a un plan de negocios. Este
analisis fue guiado por los apuntes del profesor Antonio Holgado, denominados “Del

Modelo de Negocios al Plan de Negocios”.
Oportunidad de Negocio:

Inmediata: utilizar la capacidad disponible del Datacenter chileno, dando servicios Tl a

clientes en Peru.

Mediano plazo: tener clientes cautivos a los cuales darles servicios de mayor valor

agregado en TI.

Los clientes preferiran los servicios de la empresa dado la oferta de bajo precio que le
es atractiva a los clientes. Ademas clientes que tengan operaciones en Chile y Perq,
preferiran la empresa dado que pueden tener un Unico proveedor para las operaciones

en ambos paises.

El lugar que la empresa ocupe en el mercado peruano sera el de un actor menor en un
corto y mediano plazo, con un crecimiento lento a medida que la marca se afiance y se

tenga los elementos necesarios para empezar a dar servicios de mayor valor.
¢,Qué productos seran mi foco?

Aquellos productos de baja complejidad, que demanden principalmente
almacenamiento de informacion en un Datacenter, de manera de utilizar la capacidad
disponible en el Datacenter en Chile. Productos que se puedan prestar en Perd, desde
Chile.

¢,Cual sera el nicho de mercado?

El nicho sera el nuevo mercado Tl que se cree en los proximos afios en Pymes y

empresas grandes.
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¢;Donde lo venderé?

Habra dos formas de venta. Por una parte estara la visita a empresas en Peru (que
tengan presencia en Chile), y a empresas en Perl que simplemente requieran el
servicio. También se vendera en una segunda etapa a empresas en Chile (que también
tienen operaciones en Peru), para ofrecerles los productos. Esta venta sera a traves de
vendedores especializados que iran a ofrecer los servicios de la empresa con

presentaciones focalizadas a cada cliente.
¢, Quién lo producira?

En este caso el Datacenter estd siendo construido en Chile y estard en operacion
dentro del primer trimestre del 2010. Los servicios ofrecidos se daran desde este

Datacenter.
¢Por qué nadie lo ha hecho?

Otros operadores chilenos no tienen la capacidad de Datacenter que tendra esta
empresa. Estos otros Datacenter solo dan abasto para entregar servicios en Chile. En
otros paises si existen Datacenters que entregan servicios a otros paises, de hecho,

por ejemplo, Telefénica del Peru usa el Datacenter de IBM en Buenos Aires.
¢,Como lo promoveré?

El plan de promocion serd a través de visitas especificas a los clientes objetivos o
invitacion a desayunos grupales, con presentaciones explicativas de la empresa, su
experiencia en servicios TI, sinergias de tener un mismo proveedor en Chile y Peru

(segun el caso), y detalle de los servicios que se entregan.

También se tendra informacion en una pagina web de acceso general, en donde se

podra poner en contacto con un vendedor que luego le hara la visita.

Finalmente se hara publicidad a través del sitio web y publicaciones (revistas)

especializadas enfocadas a empresas.
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Preguntas sobre el producto/servicio
¢, Qué quiebre/necesidad/dolor del cliente resuelve mi producto?

Los servicios que la empresa entregara a sus clientes pretenden resolver la necesidad
de tener espacio para guardar informaciéon de respaldo e informacion para estar
recuperando. Esto le permite al cliente enfocarse en su negocio y dejar el tema de
servidores, a un tercero que se preocupara de darle seguridad a su informacion y poder

recuperarla en el momento que la necesite.
¢ Lo pidio el cliente o se me ocurre que le interesa?

Es sabido que las empresas necesitan proveedores de servicios Tl, de forma que
empresas de distintos rubros se puedan focalizar en sus negocios y entreguen todo el
respaldo de tecnologias de informacion a empresas especializadas. Asi ha sido la
experiencia tanto en Chile como en el resto del mundo y es una tendencia que se da

cada vez con mayor fuerza.
¢, Qué valor le agrega el servicio al cliente?

Este servicio le permite al cliente concentrarse en su propio negocio, entregando el
servicio Tl de Outsourcing a un tercero que es especialista en el tema y que tiene las
certificaciones necesarias que aseguren confiabilidad y seguridad de los datos. El
cliente podréa acceder a datos que estan guardados seguros desde su propia empresa,

y confiar que estaran bien custodiados.
¢, Hay otros productos o servicios similares o sustitutos?

Existen varios competidores en el mercado, en este sentido el cliente tiene varios
proveedores donde elegir. También puede elegir entre tener este servicio en forma

interna, con servidores propios o contratarlo a un tercero.
¢,Cual es la propuesta de valor del producto?

Los servicios que entregara la empresa han sido muy bien recibidos en los clientes que
actualmente tiene en Chile, entregando confiabilidad y seguridad de los datos. En el

caso de clientes en Per(, la empresa podria ofrecer estos servicios a precios muy
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competitivos dado la capacidad disponible que la empresa tendr4 en su nuevo
Datacenter. Es importante captar clientes, que aunque no sean rentables en una

primera etapa, se les pueda dar servicios de mayor valor agregado en el futuro.

La principal propuesta de valor es hacia la misma empresa que dara los servicios, ya
gue como ya contara con el Datacenter, se podra aprovechar la infraestructura para dar

servicios a muy bajo costo.

Modelo de Negocio

El modelo de negocio que se aplicara en Peru es un simil del que se utiliza en Chile,

con particularidades asociadas al pool de productos que se entregara en Peru.

Este modelo de negocio implica entregar servicios Tl de Datacenter a empresas PyMEs
y Corporaciones, de manera de dar almacenaje y accesibilidad a su informacién. Esto

incluye servicios Hosting, On-Demand y Outsourcing SAP entre otros.

Se plantea un modelo de negocios, en donde los clientes compren grandes proyectos,
con duraciéon de tres aflos para entrega de servicios outsourcing Tl y la empresa se
compromete a entregar cierto nivel de servicio (SLA, service level agreement). El pago
por parte de los clientes a la empresa se hara en forma mensual en base al contrato por

tres afios que ya se firmo.

El modelo de negocio se sustenta en el uso de la infraestructura Datacenter disponible
en Chile, es decir del espacio fisico y plataformas de servicios. Esto incluye la
residencia de aplicativos en servidores, procesos simples en bases de datos y

administracion de plataformas.

Este modelo de negocio sustentado en el uso de infraestructura se soporta mediante
contratos con terceros. Por ejemplo un servicio Outsourcing SAP necesita de un lugar
seguro (Datacenter) para que el software esté resguardado y ademas necesita de
terceros para la implantacion de la aplicacion. Para el caso de la filial en Peru, esto

estara dentro del paquete de servicio que la matriz le proveera, por lo que no es parte
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de su gestidn, sélo es necesario tenerlo en cuenta al momento de transparentar a los

clientes la forma en que se opera.

Este negocio esta orientado al segmento de empresas (excluyendo el mercado masivo).
Dentro de las empresas hay Pymes y grandes empresas (corporaciones), y si bien la
empresa esta abierta a todas ellas, el foco principal esta en las grandes empresas que
son las que tienen mayores necesidades de Outsourcing Tl. Los bancos e instituciones
financieras son un buen nicho de mercado ya que estas compafias utilizan
ampliamente servicios Outsourcing Datacenter para respaldo de informacion, site de

contingencia y seguridad.

Dentro del modelo de negocio, las reglas basicas de servicio son el respaldo y
seguridad de la informacién y entrega de servicios de transacciones asegurando la
alimentacion eléctrica ininterrumpida (dos sistemas independientes que incluye un
conjunto generador diesel), el suelo técnico (baldosa reforzada y con medidas
antideslizante, antiplastico y antiestatico), el control de temperatura (entre 18 y 22C y
con una humedad relativa de 50%), la proteccion de incendios (detectores idnicos de
humo con sistema de extincion automético/manual) y el control de acceso seguro

(circuito de television, entrada mediante lectores de tarjeta de proximidad, etc).

La tarificacion sera por proyecto, en general éstos seran por tres afos, con una base de
cobro mensual. La tarifa por lo general es plana (aunque puedan existir tarifas
escalonadas segun volumen). Esta tarifa estard dada segun la experiencia en Chile y
tomando en consideracion la competencia en Peru. Ademas reflejara los costos para la
filial en Pera que seran cobrados por la matriz en base a los metros cuadrados de
utilizacion, la energia utilizada, la climatizacion, las horas hombre especializadas y la
inversion marginal. La filial debera pagar a la matriz en relacion a los ingresos que

reciba por los servicios brindados a traves del Datacenter.

El modelo de negocio considera que los canales de venta sea a través de ofrecer los
productos a las empresas, ya sea yendo fisicamente o invitando a grupos de empresas
a presentaciones para darse a conocer. Esto debido a que la marca se debe dar a
conocer en Peru y los clientes no iran por su propia cuenta a la empresa al no

conocerla. Es decir, la empresa debera hacer marketing directo para llegar a sus
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clientes. Esta es una importante diferencia con el modelo de negocio que se aplica en
Chile, en donde la marca ya es conocida y los clientes se acercan a la empresa a pedir

Sus servicios.

Las competencias y habilidades que tenga la empresa son otro punto fundamental del
modelo de negocio. Como primer punto esta tener el conocimiento de la necesidad del
cliente. Dada la experiencia en Chile y el andlisis realizado se ha detectado que la
necesidad del clientes es tener el respaldo de su informacion en un lugar seguro, de
manera de que si hay alguna contingencia se tenga rapida disponibilidad de los
aplicativos de la informacion. Ademas el cliente necesita tener espacio disponible en su
propia empresa para desarrollar sus propios negocios, dejando que una empresa
externa se preocupe de tener espacio para guardar la informacion. Ademas del
conocimiento de las necesidades del cliente, es importante tener claro el
funcionamiento del Datacenter, el conocimiento técnico y la capacidad de integrar

servicios.

La propuesta de valor que la empresa entrega a los clientes, estd asociada a la
seguridad y respaldo de la informacion. Ademas de dar servicios de Outsourcing Tl a un

precio bajo, asegurando la integridad de sus datos, y dando accesibilidad a ellos.

Dentro del modelo de negocio también es importante la experiencia de uso del cliente,
esto es que el cliente pueda acceder (si asi lo quiere) al Datacenter mismo, y pueda
comprobar las medidas de seguridad. Ademés es importante realizar simulaciones de
desastres, y contar con los protocolos frente a éstos. La empresa debe identificar las
actividades criticas de sus clientes para tener planes de contingencia asociados a ellos.
El Datacenter contara con certificaciones ITIL-ITOM, para asegurar a sus clientes que la

empresa tiene las “mejores practicas” con procesos establecidos.

Justificacion de la oportunidad de globalizacion

Como se mencionaba anteriormente, la empresa matriz es una compaifia integral de
telecomunicaciones y servicios de integracion Tl. En Pera actualmente cuenta con

una oficina, sin operaciones, por lo cual la oportunidad de globalizar sus servicios Tl
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hacia Peru es justificada, debido a la exitosa experiencia en Chile, la cual podria

replicar en Peru.

El mercado peruano de Tl, como se mencioné anteriormente, presenta un desarrollo
menor al de otros paises de la region, pero dado el impulso gubernamental se percibe
un fuerte crecimiento en los proximos afios, lo cual le da a la empresa la posibilidad de

entrar a un mercado que todavia puede desarrollar y crecer.

La experiencia previa de la empresa en mercados internacionales hace justificado
pensar en globalizar sus servicios como una estrategia que se ajusta con su historia. La
cercania de Peru a Chile hace que este plan de internacionalizacion se ajuste al actual

marco de interés de la compaifiia.
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5. Servicios

La gama de productos y servicios que las empresas Tl entregan a sus clientes es

amplia. Entre ellas se encuentra:

- Hardware

- Software

- Servicios
Hardware se refiere a todos los componentes y dispositivos fisicos y tangibles que
forman un computador como el CPU o la placa base. El Hardware se divide en dos. El
Hardware Basico que son las piezas fundamentales e imprescindibles para que el
computador funcione como son: Placa base, monitor, teclado y mouse. El Hardware
Complementario que son todos aquellos dispositivos adicionales no esenciales como

pueden ser: impresora, escaner, camara de video digital, webcam, etc.

Software se refiere al equipamiento l6gico e intangible como los programas y datos que
almacena el computador que permiten que funcione el Hardware a través de datos e
instrucciones dados por programas. El software usualmente se divide en tres. (1)
Software de Sistema o Software de Base que se refiere al conjunto de programas que
sirven para interactuar con el sistema, confiriendo control sobre el Hardware, ademas
de dar soporte a otros programas. Dentro del Software de Sistema se encuentra el
Sistema Operativo, los Controladores de Dispositivos y Programas Utilitarios. (2)
Software de Aplicacion que se refiere a los programas disefiados para o por los
usuarios para facilitar la realizacion de tareas especificas en el computador, como
pueden ser las aplicaciones normalmente utilizadas en una oficina (procesador de texto,
hoja de célculo, programa de presentacion, sistema de gestion de base de datos, etc.),
u otros tipos de software especializados. (3) Software de Programacion que se refiere al
conjunto de herramientas que permiten al desarrollador informatico escribir programas

usando diferentes alternativas y lenguajes de programacion.

Este tipo de software incluye principalmente compiladores, intérpretes, ensambladores,
enlazadores, depuradores, editores de texto y un entorno de desarrollo integrado que
contiene las herramientas anteriores, y normalmente cuenta una avanzada interfaz

gréafica de usuario.
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Servicios se refiere a aquellos servicios Tl que se enfocan en sistema de informacion y
procesos de habilitacién de tecnologia. Incluye servicios de respaldo y almacenamiento
de informacion en forma segura, junto a accesibilidad de ella. También consultoria,

desarrollos, soporte e integracion.

El siguiente grafico muestra un comparativo del mercado Tl en Chile y Perd, y su

desagregacion mostrando Hardware, Software y Servicios.

Gréfico N2 : Comparacion mercado Tl Chile/Pert afio 2008 (MMUSS$)

2.944

Servicks
N Softeare

¥ Hardware

1.577
273

Chile Perd

Fuente: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009

En el grafico N2 se observa la distancia entre Chile y Pera tanto en Hardware como en

Software y Servicios.

Hardware y Software son dos negocios en los cuales no esta metida la empresa en sus
operaciones en Chile, y estima que no tiene ventajas para competir en ellos (sélo se
relaciona con hardware en el caso que un proyecto de servicios Tl |lo tenga asociado).

La empresa se ha enfocado en entregar Servicios TI.
Dentro de Servicios Tl, la empresa podria ofrecer los siguientes productos:

- Educacién y entrenamiento

- Despliegue y Soporte de Software
- Consulting

- Integracion y Desarrollo

- Outsourcing
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Dentro de los objetivos de la empresa para su incursién en Peru esta el de que no sea
intensiva en mano de obra. En el andlisis realizado a cada uno de estos servicios Tl se
ha identificado que la mayoria de ellos es intensivo en mano de obra, lo cual implicaria
la contrataciéon de una planta de empleados numerosa en Peru. Dentro del mismo
analisis se ha identificado que los servicios Outsourcing son la excepcién a lo anterior,
ya que existe una buena cantidad de servicios que no requiere de gran capacidad de
mano de obra para poder operar. Estos servicios se pueden dar en forma remota, y en
general necesita que el cliente esté conectado al Datacenter, sin necesidad de mayor
personal en Perd, y necesitando sélo personal técnico en Chile. Dado el andlisis
anterior se ha llegado a la conclusién que se justifica que la filial en Perl entregue

servicios Outsourcing TI.

Dentro de Outsourcing, la empresa podria ofrecer:

- Gestion de aplicaciones (Application Management)

- Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure)

- 1S Outsourcing

- Outsourcing de redes y desktop (Network and Desktop Outsourcing)

- Gestion de aplicaciones hosteada (Hosted Application Management)

Dentro de los servicios mencionados anteriormente, la empresa se enfocara en una
primera etapa en aquellos en donde pueda utilizan la capacidad de Datacenter que
actualmente la empresa posee en Chile. Ademas se privilegiara los servicios que
requieran de menor personal en Perd, que sean simples de entregar y de los cuales se
tenga experiencia en Chile. Los servicios que cumplen con los objetivos de la empresa,

previamente expuestos, son:

- Gestion de aplicaciones (Application Management)
- Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure)
- IS Outsourcing

- Gestion de aplicaciones hosteada (Hosted Application Management)

31



El servicio de Outsourcing de redes y desktop (Network and Desktop Outsourcing) se

descarta ya que necesita personal en PerqQ, lo cual impactaria en la estructura de

costos, y esto no esta dentro de los objetivos actuales de la empresa.

El mercado para los servicios elegidos por la gerencia es de aproximadamente US$ 35

millones, segun datos de IDC.

A continuacion se muestra un grafico explicativo, donde el grafico cuadrado de la

derecha muestra los servicios que la empresa entregara en Peru (en gris claro se dejo

el servicio que no entregard). Se muestra la misma informacién para Chile.

Gréfico N33 : Comparacion mercado TI Chile/Peru y apertura. 2008.
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Fuente: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009

El detalle de los gréficos se puede ver en tablas en el anexo A.
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La empresa realizé un estudio en el cual identificd una lista de 47 grandes compaiiias
gue podrian ser potenciales buenos clientes para la empresa. Ademas de 10 Call
Center. Las 47 grandes empresas identificadas tienen ingresos anuales de US$ 11.805

millones.

Esta lista la realizdé la empresa considerando cierto nivel de contactos previos, y la
factibilidad de tenerlos como clientes. Este estudio no fue parte de esta tesis, pero si se

utilizé para realizar estimaciones de ventas.
Un detalle de esta lista se muestra en el anexo B.

En cuanto a clientes en segmento de grandes empresas o Corporaciones, que son
chilenas y que también tienen operaciones en Peru se pueden mencionar Falabella,

Ripley, Cencosud y Derco, entre otras.

La decision de enfocarse especificamente en estos servicios es debido a que la
empresa se encuentra apalancada operacionalmente debido a la capacidad ociosa que
se tendra en el Datacenter que la empresa esta terminando de construir en Chile, por lo

gue puede entrar al mercado con bajos costos.

El servicio se entregara con una pequefa fuerza de venta que estara especializada y
enfocada en el cliente, teniendo reuniones personalizadas en donde se ofrece los

servicios.

A continuacion se muestra una tabla con los servicios Outsourcing en Perd, indicando
los ingresos de mercado de cada uno de estos servicios, el crecimiento entre los afios
2007 y 2008 (CAGR), el crecimiento proyectado por IDC entre los afios 2009 y 2013, el
indice Herfindahl de concentracion de mercado y los principales competidores. (En gris
claro se muestra la categoria no elegida para comercializar en Peru dado el analisis de

esta tesis en conjunto con la empresa).
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Tabla N2 : Detalle servicios Outsourcing

Ingresos | Crecimiento| CAGR Concentr. de
Outsourcing 2008 (US$) | 2008/2007 | 2009-2013| mercado (*) |Principales Competidores
Gestion de Aplicaciones 7.839.287 14,8% 12,1% 27,0%]1BM(49%), Stefanini(12%), BDO(8%)
Gestion de Aplic. Hosteada 954.269 41,0% 9,0% 30,1%|GMD(43%), IBM(32%), Telef(11%)
Infraestructura Hosting 8.575.479 10,5% 12,9% 36,3% | Telef(54%), GMD(25%)
IS Outsourcing 17.809.800 22,4% 11,8% 10,1%|IBM(27%), Telef(11%), GMD(10%)
Outsourcing 56.600.611 19,0% 12,0% 9,1%| Telef(21%), IBM(17%), GMD(11%)

(*) Herfindahl Index = Suma de cuadrados de participaciones de mercado de total de participantes (100% = Monopolio)

Fuente: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009

Del cuadro anterior se observa:

» El crecimiento en las categorias seleccionadas es entre 9y 13% proyectado por

IDC para el periodo 2009-2013.

* Los principales competidores son IBM, Telefonica y GMD.

» El indice de Herfindahl, que mide la concentracion de mercado, muestra que las
categorias Gestion de aplicaciones (Application Management), Infraestructura
Hosting (Hosting Infraestructure) y Gestion de aplicaciones hosteada (Hosted
Application Management) tienen una elevada concentracién (indice superior a
18%), mientras que la categoria IS Outsourcing no refleja concentracion de
mercado, y es justamente esa categoria la que se lleva una mayor parte de los

ingresos por servicios Outsourcing Tl y que tiene una interesante proyeccion de

crecimiento en torno al 12% para el periodo 2009-2013.

Detalles del calculo del Herfindahl index se muestran en el anexo C.
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6. Andlisis del Proyecto

A continuacién se realizaran andlisis de competencia, riesgos y ventajas asociados al

negocio de dar servicios Outsourcing Datacenter en el mercado peruano.

a. Analisis Porter

Poder de negociacién de los Proveedores o Vendedores. Esta fuerza es débil en el
caso de la empresa en Peru (especificamente en los servicios/productos que va a
ofrecer). Esto es debido a que el gran proveedor para la empresa en Peru es la
empresa matriz en Chile, la cual entregara el servicio de arriendo del Datacenter a su
filial en Perd a un precio de transferencia conveniente para la filial. En este caso, el
proveedor no ejercera su poder en contra de la empresa ya que es su filial. Al darse que
el principal proveedor es la matriz de la empresa, el poder de negociacion no se ejerce
de manera que perjudique a la filial. Tampoco se ve mayor poder de negociacion en
otros proveedores, por ejemplo proveedor de energia es un monopolio que esta
regulado. Proveedor de conectividad son empresas que estan en el mercado y no
utilizan su poder de manera fuerte, y ademas estos mismos proveedores ya lo son de la
empresa matriz. Proveedor de tecnologia ya son proveedores de la matriz y ademas

son competitivos, sin mayor concentracion ni volumen.

Poder de negociacién de los Compradores o Clientes. Esta fuerza es mediana. Los
clientes estan atomizados y en distintos rubros de la economia peruana, por lo que no
hay mayores amenazas de que se puedan unir o de que exista un monopsonio que
pueda ejercer un peso fuerte de negociacion frente a la empresa. Aun cuando no existe
el riesgo anteriormente mencionado, si hay un poder negociador fuerte de parte de
cada cliente individualmente ya que en general son grandes compafias que son muy
interesantes de tener y que la empresa hara sus mayores esfuerzos por tenerlas como
clientes quienes a su vez tienen un gran poder de negociacion dado los distintos
competidores con los cuales puede cotizar o licitar. Los grandes clientes en general

dejan bajo margen, pero debido al volumen, es interesante tenerlos.
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Amenaza de nuevos entrantes. Esta fuerza es mediana. No existen mayores limitantes
para que entren nuevos competidores, hay bastante libertad en Perd como para que
empresas nacionales o internacionales entren al mercado de Datacenters TI. Por otra
parte las inversiones que se deben realizar para construir un Datacenter son
considerables, lo cual es una barrera natural para la llegada de nuevos entrantes. Lo
anterior se puede suplir dando servicios desde Datacenters de otros paises (que tengan
capacidad ociosa) como lo que realizara la empresa. Considerando las dos razones
expresadas anteriormente, se considera que la amenaza de nuevos entrantes es

mediana.

También se podria agregar que dado que una compafia elige una empresa especifica
para que le entregue servicios Datacenter Tl, ya es muy dificil que se salga. Esto es una
desventaja si recién se esta entrando, pero es una gran ventaja una vez que se tiene

cierta masa critica de empresas que demanden mayor cantidad de servicios.

Amenaza de productos sustitutivos. Esta fuerza es baja. Actualmente no existen
muchos productos que puedan sustituir los servicios Tl Datacenter. Es por eso que no
se vislumbra que el comprador tenga propension a sustituir. Es mas, los clientes
seguramente ya han comenzado un camino de sustituir Datacenter propio o servicios Tl
propios dentro de sus corporaciones por externalizar estos servicios. Por otra parte, una
vez que el cliente eligié una empresa proveedora de servicios Tl (Datacenter), es dificil

gue se cambie debido a los costos asociados.

Rivalidad entre los competidores. Esta fuerza es alta. Hay varios proveedores de
servicios Tl en Perd, aunque ninguno domina completamente. En la seccion de Analisis
de Mercado de esta tesis se muestra en mayor detalle los competidores que la empresa
tendra en Perd. Esta variedad de proveedores hace que la competencia sea fuerte y la
rentabilidad mediana o baja. Para los servicios basicos de Tl (Datacenter), que son los
gue entregara la empresa, la forma basica de competir es a través de precio. De ahi
nacen nuevos conceptos para tratar de agregar valor a los productos y servicios
entregados. La empresa tratard de apoyarse en la confiabilidad y seguridad de datos
con la que ya es conocida en Chile. En cuanto al precio al cual se puede ofrecer los

productos, la empresa tiene cierta ventaja dado que al momento de comenzar a
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entregar los servicios tendra capacidad disponible en su Datacenter en Chile, con un
costo hundido que hara rentable ofrecer servicios aun cuando éstos entreguen un bajo

margen.

b. Analisis de Riesgos

La empresa, en su intento por internacionalizar a Per( sus servicios Tl a través de
ofrecer los servicios de Gestion de aplicaciones (Application Management),
Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de
aplicaciones hosteada (Hosted Application Management), debe enfrentar diversos
riesgos. A continuacién se realiza un analisis cualitativo de los principales riesgos de

este proyecto y posibles medidas de mitigacion.
Politico/Regional

La empresa es de capitales chilenos, y tiene toda una historia de desarrollo en nuestro
pais. Es sabido la permanente tension entre Peru y Chile, y también los permanentes
conflictos de indole territorial, disputas sobre soberania, resquemores del pasado
asociados a la guerra del Pacifico y el haber anexado parte de su territorio, acusaciones
de carreras armamentistas, etc. Lo anterior representa un riesgo permanente asociado
a un posible (aunque con muy baja probabilidad) conflicto armado. Pero no es solo eso.
En el dia a dia se puede sentir cierta desconfianza entre ambos paises, y es sabido que
existe alguna reticencia del pueblo peruano por cualquier producto o servicio que venga
de Chile (aunque también se ha estudiado que esta reticencia no es del pueblo sino de
grupos interesados como el gobierno o los opositores para crear sentimientos
nacionalistas). Esto podria hacer que potenciales clientes no prefieran los servicios de

la empresa dado su origen chileno.

Una forma de mitigar este riesgo es construyendo confianza. Dado que es un tema
amplio, que claramente no puede ser abordado por una empresa especifica y menos en
un corto plazo, la empresa debe mostrar que el ser chilena entrega ventajas, con
estandares de calidad, seguridad y confianza, y un adelanto de unos cinco afios en el

desarrollo de los negocios TI.
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Otra forma de mitigar es omitir su origen chileno. No se trata de negarlo, sino de no
nombrarlo, simplemente hablar de la filial peruana como la empresa que entregara el
servicio. Asi la filial no se asociaria con Chile, aun cuando al explicar los servicios va a

ser necesario decir que el Datacenter se encuentra en Chile.

En cuanto a este riesgo de desconfianza de Peru hacia Chile, se ha observado que es
mas bien una desconfianza politica y no empresarial. Esto se ve reflejado en la gran
cantidad de empresas chilenas instaladas en el vecino pais como Falabella, Ripley,
Cencosud y muchas otras. Esto da una clara sefial que en el ambito empresarial las
desconfianzas son minimas, y que las empresas chilenas tienen gran posibilidad de

tener éxito en Perq.
Tecnologico/Operacional

Las empresas que entregan productos y servicios TI tienen riegos asociados a la
conexion y seguridad de la informacién. En cuanto a la conexién, la empresa tiene
contratos que empresas nacionales y multinacionales que proveeran redes de
transporte. Asi mismo dispone de redes de transmision y acceso en las principales
zonas empresariales de Lima. El riesgo de corte de la conexién es bajo y es
relativamente parecido al de cualquier otro competidor. Para mitigar este riesgo se debe
tener lineas de respaldo que funcionen en caso de corte de alguna de las conexiones.
El riesgo de seguridad es bajo. El Datacenter que esté siendo construido en Chile tiene
los més altos estandares de seguridad de la informacion y cumple con las normas
internacionales respecto al tema. La empresa en su experiencia en Chile ya ha
demostrado tener una vasta experiencia en conexion y seguridad de la informacion, por
lo que le es facil replicar este modelo en Peru. El Datacenter cuenta con certificaciones
internacionales que le han dado gran reputacion a la empresa en Chile y que dado que
se utilizara el mimo Datacenter para ofrecer los servicios en Peru, los servicios contaran
con la misma certificacion. Los equipos y cables utilizados para dar los servicios son
comprados a consorcios internacionales con prestigio reconocido que garantizan la
calidad, y permiten asegurar un servicio Optimo en condiciones normales de

funcionamiento.
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Los niveles de operacion asociados a los SLA (service level agreement) son los niveles
gue debe tener el servicio que la empresa le da a sus clientes y estan establecidos en
el contrato. De no alcanzar esos niveles, la empresa deberd pagar multas. El riesgo de
no cumplir estos SLA debe ser mitigado teniendo servidores y conexiones de respaldo
gue permitan que si a consecuencia de una falla se corta el servicio, éste pueda ser

rapidamente repuesto y que no haya riesgo de pérdida de la informacion.
Datacenter

El Datacenter de la empresa en Chile, que sera utilizado por la filial en Peru, esta
expuesto a una serie de riesgos. Estos estan asociados principalmente a riesgos de

catastrofes y de robo de informacion.

La administracién de estos riesgos es mediante una serie de medidas de seguridad que
garantizan la seguridad de los datos y en caso de alguna catastrofe, que esta

informacion se mantenga y pueda ser rescatada en un breve periodo de tiempo.

Para el caso de incendios, el Datacenter contara con detectores iénicos de humos y
gases, repartidos por todas las instalaciones. Una vez que tres 0 mas detectores se

activen, las salas se inundan de gas FE-13, el cual extingue el incendio

Para el caso de sismos, el suelo del Datacenter serda de baldosas reforzadas,

resistentes, haciendo el piso antideslizante, antiestéatico y antielastico.

Para asegurar un correcto mantenimiento de la informacion, las salas en donde se
encuentran los servidores tendran climatizador, el cual mantendra la temperatura entre
los 18 y 22 y con una humedad relativa del 50%.

Para administrar el riesgo de cortes de suministros eléctricos, el Datacenter contara con
sistemas paralelos de alimentacion, a través del sistema interconectado central y a la

vez a través de un generador diesel.

La seguridad de la informacién contra un robo se debe administrar de manera de
asegurar a los clientes altos estandares. El Datacenter tendré sistema de vigilancia con
camaras y accesos activados por tarjetas magnéticas de proximidad. Ademas se

mantendra un riguroso registro de la entrada y salida de personas y material.
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Tipo de Cambio

La empresa enfrenta un riesgo asociado a las fluctuaciones de cambio. Sus ingresos
por el negocio Tl en Perl serdn en Nuevos Soles (moneda peruana) y tendra costos y
gastos en Nuevos Soles, Pesos chilenos y dolares. Este es un riesgo que la empresa

en Chile ya ha tenido con operaciones en diversos paises.

Para el desbalance, es decir la exposicién neta al hacer la diferencia entre Pasivos en
moneda extranjera y Activos en moneda extranjera, la empresa actualmente toma
instrumentos de cobertura como Forwards y Calls. Estos mismos instrumentos deberia
tomar la empresa en Perl para cubrirse de las variaciones del tipo de cambio, ya que
como politica de la compafiia no se considera la especulacion, por lo que riesgos de

tipo de cambio se mitigan tomando estos instrumentos de cobertura.

c. Analisis de Ventajas

La empresa presenta importantes ventajas asociadas a sus caracteristicas y
experiencia del negocio Tl en el mercado chileno. El negocio y las condiciones actuales
en que se encuentra la empresa permiten que se desarrollen ciertas ventajas que

hacen atractivo el negocio.

Experiencia

La empresa tiene experiencia en el mercado chileno Tl. Desde hace cinco afios que ha
incursionado en este negocio, y ademas hace un afo adquirio otra empresa Tl chilena,
con lo cual se potenciaron formando una soélida compafiia con una amplia gama de
clientes y con distintos servicios ofrecidos. La empresa en Chile también tiene gran
experiencia en el mercado de las telecomunicaciones, lo que hace que conozca el
manejo de clientes, los proveedores de equipos, el cableado para conexiones y

transporte de informacion, etc.

Toda esta experiencia se hace fundamental en el momento de tomar la decision de

expandir sus horizontes y decidir entregar servicios Tl Datacenter en Per(. Dado la
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disponibilidad de capacidad en el Datacenter que tendra desde el primer trimestre del
afio 2009 y junto a la experiencia en el negocio, se hace recomendable expandir el
negocio a Peru. EI modelo de negocio aplicado en Chile para los servicios Tl puede ser
replicado en Perq, teniendo en cuenta particularidades del pais, pero en general
tomando los puntos fundamentales del negocio ya aprendido por varios afos de
operaciones en Chile.

Datacenter

La empresa tiene un Datacenter de su propiedad, el cual estar4 en operacion en el
primer trimestre del afio 2010. Este Datacenter tendra capacidad ociosa, por lo que este
proyecto se hace muy rentable al considerar que se puede utilizar esa capacidad, y que
para el proyecto esto representa un costo hundido en donde no hay que realizar
inversiones. Esto mismo le da una ventaja a la empresa, pudiendo ofrecer sus

productos/servicios a bajos precios ya que se encuentra apalancado operacionalmente.

El Datacenter tiene estdndares internacionales, y como se comento en la parte de
“analisis de riesgos”, éstos se administraran de forma de asegurarle a los clientes la
seguridad de su informacién. Esto a través de medidas de mitigacion de los riesgos
como dispositivos antiincendios, soporte secundario de electricidad, suelo resistente,
climatizacion para mantener los servidores en forma éptima y medidas de seguridad de

la informacion ante posibles robos.

La empresa ya cuenta con otros Datacenter, lo cual le ha servido para aprender de los
errores y poder construir este nuevo Datacenter de manera mucho mas segura y

eficiente.

Costo de Entrada

Los costos de entrada, o start up costs son bastante bajos para iniciar el negocio de
entrega de servicios Datacenter Tl en Peru. Esto dado las sinergias que se pueden dar
entre la filial en Perl que entregara el servicio y la matriz en Chile que ya tiene la
experiencia y que tendra construido el Datacenter para entregar los servicios. Segun lo

analizado, los costos de entrada estarian mas bien ligados al personal a contratar para
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las primeras ventas, los gastos de venta iniciales asociados a reuniones con empresas
y reuniones en hoteles, junto al desarrollo de las propuestas. Al tener un costo de
entrada bajo, la empresa puede arriesgarse a iniciar este negocio sin incurrir en

inversiones que hagan no rentable el proyecto.

Aca se puede dar un punto diferenciador con otra empresa que quiera entregar los
Mismos servicios, pero que necesite construir un Datacenter. Dado que la empresa ya
cuenta con el Datacenter, y en el caso de este proyecto ya es un costo hundido, se

hace mucho mas rentable realizar el proyecto.

Costo de Salida

Asi como ya se mencion0 para el caso de los costos de entrada, los costos de salida
también son bajos para este proyecto. No se necesita grandes montos de inversion, ni
tampoco construir infraestructura, por lo que de asi decidirlo, la salida de la empresa del
negocio Tl Datacenter en Peru seria de bajo costo. Esta ventaja hace que la decision

de hacer el proyecto sea recomendable.
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7. Estrategia e Implementacion

La forma de construir una red de clientes Tl sera a través de una base de datos que
actualmente tiene la empresa de 47 grandes compafias que estan en Perd. Ademas se
buscara la actual base de clientes que la empresa posee en Chile, de tal forma de buscar
aquellas companias con operaciones tanto en Chile como en Per(d y asi hacerles una

oferta conjunta. En forma focalizada se ira ofreciendo los servicios a nuevos clientes.
La estrategia de precio sera la siguiente:

Se ofreceran los servicios de Gestion de aplicaciones (Application Management),
Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de
aplicaciones hosteada (Hosted Application Management) a precios bajos de manera de
aprovechar el espacio disponible del datacenter en Chile (cuidando que no sean precios

tan bajos que lleven a acusacion de dumping).

a. Propuesta de Valor

La propuesta de valor que la empresa entregara a sus clientes en Peru sera dar los
servicios de Gestion de aplicaciones (Application Management), Infraestructura Hosting
(Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de aplicaciones hosteada (Hosted
Application Management) a un precio muy accesible, gracias a la capacidad disponible

en el Datacenter de Chile.

Ademas la empresa se presentara como un proveedor de servicios confiable y conocido

a los clientes que posee en Chile y que les ofrecera servicios en Pera.

La empresa quiere entregar en Peru seguridad e integridad de datos, tal como lo hace

en Chile.

b. Ventaja Competitiva

La empresa pretende entrar al mercado peruano, sabiendo que estd mas apalancado

operacionalmente que la competencia gracias a la gran cantidad de capacidad

43



disponible que tendra en su Datacenter en Chile, lo que le permite ofrecer los servicios
a bajo precio. Con esto, la empresa puede capturar clientes que en un futuro les puede

entregar servicios de mayor valor.

A los nuevos clientes, la empresa les puede entregar el servicio que esta respaldado

por la experiencia chilena de seguridad e integridad de datos.

c. Estrategia de Marketing
A continuacion se presenta el plan de marketing.
c.1. Posicionamiento

Para Pymes y Corporaciones que necesiten de servicios Tl de Gestion de aplicaciones
(Application Management), Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure), IS
Outsourcing y Gestién de aplicaciones hosteada (Hosted Application Management), la
empresa le entrega estos servicios con su Datacenter en Chile. La empresa espera
posicionarse especialmente bien en aquellas compafiias con operaciones tanto en Chile
como en Peru. La empresa espera posicionarse en el mercado como un prestador de

servicios Tl seguro y confiable para la integridad de los datos de sus clientes.

c.2. Estrategia de precio

Los servicios Tl de Gestion de aplicaciones (Application Management), Infraestructura
Hosting (Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de aplicaciones hosteada
(Hosted Application Management) adoptaran tarifas asociadas a la estrategia de entrar
con bajo precio para utilizar la capacidad disponible del Datacenter en Chile. Este
precio debe tener en cuenta no estar bajo costos, ya que la empresa podria ser

acusada de dumping.

Segun la investigacion realizada y en base a la experiencia de la empresa en Chile, se
ha determinado las tarifas para dos servicios tipo. El primero es para un proyecto SAP

Basis, es decir, plataforma tecnoldgica que soporta las aplicaciones SAP (un sistema

44



operativo en el cual corren las aplicaciones SAP). El segundo es para almacenamiento

y acceso de informacion (Housing).

Las tarifas para estos dos servicios tipo son las siguientes.

Los servicios SAP Basis consideran el uso de Housing, servidores virtuales y
outsourcing SAP. Las tarifas mensuales y cantidad a utilizar por cada proyecto
SAP Basis se determinaron realizando un estudio de mercado de la competencia
(con datos de empresas como GMD, Telefonica del Pera, IBM, Stefanini) y
considerando la opinion experta de la gerencia de la empresa matriz en Chile.
Los servicios Housing estan entre los USD 310 y USD 390 por rack al mes. Los
servicios de Procesamiento On-Demand tienen tarifas mensuales entre USD 45 y
USD 65 por servidor. Para el caso de los servicios Outsourcing SAP fue mas
dificil encontrar datos, pero el rango de tarifas se encuentra entre los USD
10.000 y USD 13.000 por mes. Todas las empresas indican que los valores
varian dependiendo el paquete de productos que se contrate. Teniendo en
consideracion los anterior y analizando los datos junto al equipo Tl de la empresa
matriz en Chile, se estima que las tarifas deberian ser las que se muestran en la
siguiente tabla, considerando un precio cercano a la cota minima del rango de
precios, dado el desconocimiento de la marca en el mercado Tl peruano y la idea

de aprovechar la capacidad del Datacenter en Chile.

Tabla N3 : Servicio SAP Basis

Tipo de Servicio Cantidad Métrica Tarifa Mpnto mes
(USD) (USD)
Housing 3|Racks 336,0 1.008,0
Procesamiento On-Demand (senidores \irtuales) 20|Senidores 50,4 1.008,0
Outsourcing SAP (con hardware incluido) 1|Proyectos 10.500,0 10.500,0

Fuente: estimaciones internas de la empresa y comparacion de mercado

Los servicios Housing consideran el almacenamiento y acceso de informacioén en su

forma mas simple. La tarifa por rack ocupado es de US$ 336.
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c.3. Estrategia de promocién

La estrategia de promocion se relaciona con el mercado objetivo al cual se quiere
llegar. Por una parte a clientes chilenos que también tengan operaciones en Peru. Se
visitara a estos clientes y se les explicara las ventajas de tener un mismo proveedor de
servicios Tl en Chile y en Perud. Por otra parte se hara un levantamiento con las 47

empresas mas grandes de Pera.

A estas empresas se les invitara a un desayuno en un hotel o algo similar para
contarles de los servicios que se entregaran y de las caracteristicas de la empresa:
capacidades, estrategia, propuesta de valor, etc. A continuacion se les contara mas
especificamente de cada uno de los productos que se estan ofreciendo y se hara un
levantamiento de datos de cada asistente anotando sus necesidades, productos de
interés y otros datos relevantes. Luego se planificaran rondas de reuniones
concentradas en una semana con personal chileno que vaya a Per( junto a una
persona encargada de ventas que estard permanentemente en Lima. Las propuestas
para responder a los requerimientos se prepararan en Chile y se explicaran al
encargado de ventas en Lima. Luego del lanzamiento, se tendra cierto apoyo en

prensa, y el personal local levantara nuevos prospectos.
Se realizaran visitas focalizadas a los clientes con presentaciones individualizadas.

También se dispondra de una péagina web en donde se podra contactar a un ejecutivo

de ventas para una visita.

Se mantendra el foco que se tiene en Chile de atencion al cliente de manera que ellos

estén contentos y asi se mantengan y recomienden la empresa a otras companias.

Toda esta estrategia de promocion dara por resultado la venta de los primeros
proyectos. Segun el andlisis realizado a los inicios de la operacion de Outsourcing Tl de
la empresa en Chile, se encontrd que dos servicios tipicos son el SAP Basis y Housing.
En el andlisis de comportamiento de venta al inicio del negocio se encontré que el
primer afio la venta es lenta, y se podria alcanzar 3 proyectos SAP Basis. Para el caso
de Hosting, la venta es mas facil, mas aun si se tiene un precio competitivo. Se estima

gue se podria alcanzar 10 clientes utilizando medio rack cada uno.
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c.4. Programas de Marketing
La empresa desarrollard un programa de marketing que implica lo siguiente:

- Comunicacion en Chile con actuales clientes de la empresa que tengan
operaciones en Peru

- Comunicacion en Peru con grandes empresas que sean potenciales clientes

- Comunicacion en Chile y Pert con empresas que tengan operaciones en Chile y
Pera

- Invitacion de clientes a desayuno de presentacion de la empresa y sus
productos.

- Coordinacion de reunion personalizada con las empresas

- Reunion con presentacion de servicios ofrecidos

d. Estrategia de Ventas

Siguiendo el programa de marketing sefalado anteriormente, la estrategia de venta es
ofrecer los servicios de Gestion de aplicaciones (Application Management),
Infraestructura Hosting (Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de
aplicaciones hosteada (Hosted Application Management), y ver otras necesidades que

tenga el cliente de forma de ver la posibilidad de satisfacer esos requerimientos.

e. RRHH

La empresa, delineada por su objetivo de tener poca cantidad de mano de obra en
Perd, tendra sélo un vendedor (al menos en el primer afo), una persona para
administracion y otra persona del area técnica. Ademas durante la primera etapa se
contara con ayuda y capacitacion de personal chileno de la empresa. Desde el segundo
afio habra algunos aumentos de personal, asociado a la mayor actividad comercial y de
operaciones. Aun considerando lo anterior, la planta total a fines del 2014 alcanzaria

solo siete personas (3 de ventas, 1 administrativo y 3 técnicos).

Es importante considerar que la falta de mayor personal es suplida por personal de la
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matriz, cuyo costo es traspasado a la filial en Perd mediante el costo de arriendo
Datacenter. Se ha considerado este modelo de estructura de recursos humanos dado el
objetivo de la empresa de tener poco personal en Perd, por lo que se ha adoptado esta

planta bésica, contando con el apoyo de la matriz.

El detalle de la evolucion del personal en cada categoria se muestra en la siguiente

tabla.

Tabla N4 : Personal

Personal 2010 2011 2012 2013 2014
Ventas 1 2 2 2 3
Administrativo 1 1 1 1 1
Técnico 1 3 3 3 3
Total 3 6 6 6 7

Fuente: andlisis de la tesis y informacién interna de la empresa

f. Implantacion y administracion del cambio

La operacion de esta filial llegara a Peru legalmente a través de un RUT que ya posee
la empresa en ese pais, y con el cual tiene asociado un acuerdo de estabilidad tributaria
gue sera mencionado en el capitulo siguiente de esta tesis.

Un equipo de la empresa matriz viajara a Lima a reclutar el personal necesario para
comenzar la operacion, esto es, un vendedor, una persona en administracion y otra
persona encargada del area técnica. El equipo que ir4 a Lima ademas se preocupara
de encontrar alguna oficina para que se instale el grupo de tres personas (al menos

para el primer afio) que sera parte de la filial peruana.

Esta llegada a Perld se administrard traspasando el maximo de conocimiento y
experiencia desde el personal chileno de la matriz al nuevo personal en la filial. El
equipo de la empresa matriz dara jornadas de capacitacion al nuevo personal, y se le

contara del modelo de negocio para la filial en Pert y de la actual operaciéon en Chile.

Este equipo de la empresa matriz segun la investigacion realizada y la opinion de los

expertos deberia estar en Pert un mes completo realizando la busqueda de personal y
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oficinas y para echar a andar la operacion. Luego deberia viajar a Lima segun
requerimientos especificos. Los gastos asociados a esta primera etapa estaran dentro
de los USD 100.000 de inversiones proyectadas para el afio 2010, lo que se mostrara

en el plan financiero.

El equipo chileno en Peru debera estar formado por dos personas del area técnica, una
persona del area de planificacion y nuevos negocios y un abogado. El abogado se
encargard de dejar en regla todos los aspectos legales concernientes al inicio de
operaciones de esta filial (que ya estaba constituida en Peru pero sin operaciones) junto
a contratos con el personal y con las operadoras de transporte de sefial. En esto sera
apoyado por la persona del area de planificacién y nuevos negocios y ademas por una

firma de abogados peruanos que apoyaran externamente las tareas de la filial.

El personal técnico debera dejar andando las conexiones necesarias y ademas entrenara

al personal nuevo en los aspectos necesarios de instalacion y servicio al cliente.

Este mismo equipo seguird ligado muy de cerca con la filial de Peru desde Chile, una

vez que vuelvan.

g. Plan de Operacion

Una vez instalada la filial en Perld, debe comenzar la operacién de la misma. Segun el
analisis de funcionamiento de una empresa que presta servicios Outsourcing TI, el

siguiente deberia ser el plan de operacion.

Dado el requerimiento de un cliente (obtenido después con el plan de promocion y
marketing detallado anteriormente), el personal técnico de la filial debe ver la forma de
conectar las oficinas del cliente con los servidores que enrutaran la informacién hacia el
Datacenter en Chile a través de los cables internacionales de los consorcios Global
Crossing y/o Nautilus. Ademas se debera informar en Chile de este requerimiento y de
las necesidades del cliente para que en Chile se entreguen los servicios requeridos. El
personal en Peru solo se encargara de conectar al cliente con el Datacenter en Chile, el
resto se hara a través de personal chileno y estara incluido dentro de los costos que la

matriz le cobrara a la filial.
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La persona encargada de ventas debera seguir ligado al cliente y ser el nexo entre él y
la empresa. Frente a nuevos requerimientos, se le pedira al personal técnico que los
analice y junto al personal de apoyo en Chile den alguna solucion y valoricen el nuevo

producto o servicio.

La persona encargada de administracion y finanzas debera llevar el control de gestion
de la filial y ver temas relacionados a recursos humanos. Se encargard de temas

administrativos como manejo de contratos con proveedores.

También habréa servicios de terceros, por una parte abogados peruanos que ayuden en
caso de dudas o requerimientos especificos y por otra parte un contador que lleve la

parte operativa de Finanzas.

El flujo de caja (utilidades) que genere la filial sera enviado a la matriz en Chile cada fin
de afo, o si asi lo determina la matriz, podran ser reinvertidos en la misma filial. Los
resultados financieros de la filial, seran enviados mensualmente a la gerencia de
finanzas de Chile para hacer control de gestibn y a la vez para consolidar sus

resultados.

Los costos de este plan de operaciones son: gastos de personal (ventas, técnico y
administrativo), gastos de arriendo de oficinas, gastos de abogados y contador. Otros
gastos como ventas y publicidad estan dentro de la estrategia de promocién. Ademas,
para la correcta operacion de este plan se deben considerar los costos de uso del
Datacenter (costo que la matriz le cobra a la filial) y los costos de transporte e
interconexion. El detalle de la mayoria de estos costos se encuentra mas adelante

dentro del plan financiero.
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8. Situacion Legal Tributaria

En Perl no existen barreras para la provision de servicios Tl por parte de empresas
extranjeras.

En Chile, los servicios Tl que se prestan en el extranjero son considerados para efectos
tributarios como exportacion y por lo tanto estan exentos de IVA.

La ley de IGV (equivalente a IVA) en Peru especifica que los servicios recibidos desde
el exterior (Chile en este caso) deben pagar IGV y registrarlo como crédito al mes
siguiente. Si el cliente es pagador neto de IGV, solo es un efecto sobre el flujo de caja
en el primer mes, luego se compensa. Si el cliente tiene crédito IGV acumulado, hay un
mayor pago de impuestos.

La empresa mantiene hace afios un acuerdo de estabilidad juridica con el gobierno de
Perl, en este contexto se ha definido un convenio de estabilidad tributaria, que le
permite a la empresa estar seguro que las condiciones no cambiaran en el futuro.

La tasa de impuesto a la renta es de un 22% gracias al acuerdo de estabilidad
tributaria, y a esto se suma un 10% de distribucion de utilidades a empleados.

Ademas existe convenio de doble tributacién entre Chile y Perl. Segun este convenio
no hay retencién a los pagos por servicios recibidos desde Chile. El impuesto a la renta
pagado en Peru es crédito al impuesto a la renta con tope 17%. Los dividendos
emitidos en Peru a personas juridicas extranjeras tienen retenciéon de 10%.

Peru tiene una Ley de Fomento a las Inversiones Extranjeras que indica que la
inversion fordnea puede realizarse en cualquiera de las éareas de la actividad
econdmica, sin requerir autorizacion previa alguna por razon de su procedencia
externa. Las inversiones, una vez efectuadas, deben ser registradas ante la Comisién
Nacional de Inversiones y Tecnologias Extranjeras (Conite).

La ley peruana reconoce derechos a los inversionistas extranjeros. Esto implica un trato
no discriminatorio frente al inversor nacional, libre remesa de utilidades o dividendos,
libre reexportacion de su capital, acceso irrestricto al crédito interno, libre contratacion
de tecnologia y remesa de regalias, libertad para adquirir acciones de propiedad de
inversionistas nacionales, posibilidad de contratar en el extranjero seguros para la

inversion y capacidad para subscribir con el Estado convenios de estabilidad juridica.
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9. Plan Financiero

a. Ventas

Dado los cuatro servicios elegidos en esta tesis en conjunto con la gerencia de la
empresa, se ha hecho una simulacion de ventas para el primer afio (afio 2010). Esta
estimacion se basa en:

- Venta de un proyecto SAP Basis. Uno de estos proyectos genera ingresos por
US$ 450 mil. Se proyecta la venta de un segundo proyecto a partir de Julio y un
tercer proyecto a partir de Noviembre. La cantidad de proyectos (3) para el
primer afio se explico anteriormente en la estrategia de promocion, y la
distribucion dentro del afio es una estimacion que distribuye los nuevos

proyectos durante el afio.

- Venta de almacenamiento Hosting. Segun lo explicado en la estrategia de
promocion, se podria llegar a diez empresas requiriendo medio rack para servicio

Hosting o Housing.

Dados los datos recopilados y entregados por la empresa en Chile, se ha podido
obtener la tarifa a la cual se puede vender estos servicios. Esta tarifa estd basada en

precios de la competencia en Peru junto a la opinion de expertos en Chile.

Un proyecto SAP Basis incluye 3 racks para Housing, 20 servidores para

Procesamiento On-Demand y Outsourcing SAP.

En la siguiente tabla se muestra un detalle general de los requerimientos para un
proyecto de este tipo y la tarifa asociada (explicada anteriormente en la estrategia de
precio), llegando a un monto total de US$ 450 mil para un proyecto de 3 afios. Mas
adelante se explicara los plazos en los cuales se espera concretar estos proyectos.
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Tabla N5 : Ingresos por proyecto SAP Basis

Tipo de Servicio Cantidad Métrica Tarifa Mpnto mes Plaz o Monto Contrato
(USD) (USD) (Meses) [(USD sum lineal)
Housing 3|Racks 336,0 1.008,0 36,0 36.288,0
Procesamiento On-Demand (senidores \irtuales) 20|Senvidores 50,4 1.008,0 36,0 36.288,0
Outsourcing SAP (con hardware incluido) 1|Proyectos 10.500,0 10.500,0 36,0 378.000,0
12.516,00
[Total [ 450.576,0|

Fuente: andlisis tesis y fuente interna de la empresa

Las tarifas anteriormente mostradas reflejan un precio competitivo segun la experiencia
de la empresa en Chile, en conjunto con informacién de las principales empresas que
actualmente ofrecen servicios Outsourcing Tl en Peru (ya explicado anteriormente en la

estrategia de precio).

Los costos asociados para la filial en Pert estdn dados principalmente por lo que le
cobre la matriz chilena. Esto esta asociado al arriendo de metros cuadrados
(servidores), la energia utilizada, la climatizacién, las horas hombre especializadas y la
inversion marginal. Estos costos seran explicados méas adelante en el estado de

resultado.

La tarifa del Hosting es de US$ 336 por rack utilizado, por mes. En conjunto con la
empresa y dado la experiencia en Chile, se estima que las empresas contratan Hosting
con utilizacion de medio rack en promedio. Se espera entregar servicios de Hosting a
partir de Marzo 2010 a cinco de las 47 compafias consideradas para ofrecerles los
servicios Tl de la empresa subiendo a 10 compafias desde Septiembre. Las
estimaciones mencionadas se realizaron en base a la experiencia que se tuvo en el
primer afio de entrega de servicios Outsourcing Tl en Chile, debido a la imposibilidad de
obtener ese nivel de detalle para empresas en PerQ. La estimacion anterior esta hecha
en base al andlisis de comportamiento de la empresa cuando empez0 sus operaciones
de Outsourcing en Chile, dado la dificultad de conseguir ese nivel de detalle de

empresas peruanas.

La estimacién de ingresos para el primer afio con los supuestos anteriores se muestra a

continuacion.
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Tabla N6 : Proyeccion ingresos 2010

uUss Mar-10  Apr-10 May-10  Jun-10 Jul-10 Aug-10 Sep-10 Oct-10 Now10 Dec-10 2010
SAP Basis 12.516 12.516 12.516 12.516° 25.032 25.032 25.0327 37.548 37.548 37.548 237.804
Otros Hosting 840 840 840 840 840 8407 1.680 1.680 1.680 1.680 11.760

[ Total]  249.564

Fuente: analisis de la tesis y fuente interna de la empresa

Las ventas comienzan en Marzo dado que el Datacenter que se esta construyendo en

Chile estara operativo en el primer trimestre del afio 2010.

Junto a la empresa, se ha tomado como desafio que al afio 2014 se logre tener un 10%
del mercado en donde la empresa esta entrando. La empresa tiene como politica entrar
en negocios en donde tenga al menos un 10% de participacion de mercado en el
mediano plazo. Dado que la estrategia de precio es estar en la parte baja del rango de
precios de la competencia y que se espera que el mercado crezca en forma importante
en los proximos afnos, se espera se pueda llegar al 10% de market share sin mayores
problemas, dado los bajos costos del Datacenter, y que su construccion ya va a ser un
costo hundido, por lo que la empresa matriz solo quiere rentabilizar la inversion
realizada. El mercado de los cuatro productos o servicios seleccionados se muestra a

continuacion (informacion estudio de mercado de IDC).

Tabla N7 : Tamafio de mercado negocios que entraria la empresa

US$ 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Tamafio Mercado 35.178.835| 37.742.813| 41.701.488| 46.505.543| 52.434.924| 59.438.840| 67.378.293

Fuente: BMI, Peru Information Technology Report Q3 2009

Por lo tanto en el afio 2014 se espera que la empresa tenga ventas por US$ 6,7

millones. (10% del mercado en ese afo)
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b. Estado de Resultados

El estado de resultados proyectado para la expansion internacional del negocio Tl (los
cuatro servicios seleccionados) a Perd se muestra en la siguiente tabla. Todos los
valores estan en dolares.

Tabla N8B : Estado de Resultados, estimacion 2010-2014

US$ 2010 2011 2012 2013 2014
Ingresos 249.564 1.162.639 2.621.746 4.457.913 6.737.829
Costos 199.651 930.111 2.097.397 3.566.330 5.390.263
Uso Datacenter 162.217 755.715 1.704.135 2.897.643 4.379.589
Transporte e Interconexid 37.435 174.396 393.262 668.687 1.010.674
Gastos 299.477 348.792 367.044 454.707 539.026
Personal de ventas 40.000 80.000 100.000 100.000 150.000
Ventas 60.000 40.000 40.000 40.000 60.000
Otro personal 80.000 180.000 180.000 200.000 200.000
Publicidad 80.000 20.000 20.000 20.000 50.000
Otros (Oficinas y otros) 39.477 28.792 27.044 94.707 79.026
Total Costos&Gastos 499.128 1.278.902 2.464.441 4.021.038 5.929.290
Ebitda -249.564 -116.264 157.305 436.875 808.540
Margen Ebitda -100% -10% 6% 10% 12%
Depreciacién&Amortizacion 20.000 20.000 20.000 20.000
Resultado Operacional -249.564 -136.264 137.305 416.875 788.540
Resultado No Operacional -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000
Resultado antes de impueg -252.564 -139.264 134.305 413.875 785.540
Imptos -80.820 -44.564 42.978 132.440 251.373
Resultado final -171.744 -94.699 91.327 281.435 534.167
Inversiones (start up costs 100.000
Financiamiento 300.000 -300.000

Fuente: andlisis de la tesis y fuente interna de la empresa
Este estado de resultados se construyo de la siguiente manera:

- Los ingresos para el afio 2010 ya fueron explicados anteriormente. Para los siguientes
afos la empresa considera entregar mas de los productos definidos que son Gestion

de aplicaciones (Application Management), Infraestructura Hosting (Hosting
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Infraestructure), IS Outsourcing y Gestidbn de aplicaciones hosteada (Hosted
Application Management). Como meta estratégica la gerencia de la empresa se ha
propuesto alcanzar un 10% de participacion de mercado (en los servicios que la
empresa entregard) de aqui al 2014, y asi fue modelado (ya explicado anteriormente).

Los costos de Datacenter son los asociados al arriendo de espacio que la filial en Peru
hara del Datacenter que la empresa esta construyendo en Chile y también incluye
costos de mano de obra especializada, climatizacion del Datacenter y seguridad. Estos
costos son variables y van en relacion a los servicios requeridos. En esta tesis se ha
realizado un andlisis detallado de la estructura de costos de una empresa que da
servicios Outsourcing Tl y que tiene su propio Datacenter para poder llegar a los que le
puede cobrar la matriz a su filial en Perd. La idea es obtener la relacion entre los
costos de Datacenter y los ingresos de Servicios Outsourcing. A continuacion se
muestra la estructura de ingresos, costos y gastos del negocio Outsourcing de una
empresa Tl. Se partié con el estado de resultado de una empresa Tl (anexo D) y para
identificar los costos y gastos que solo corresponden a la operacion asociada al uso
del Datacenter para entregar servicios Outsourcing, se eliminé los costos de productos
que estan asociados a la venta de Hardware, negocio en el cual no estara la filial en
Peru. Ademas se eliminaron los costos de venta ya que ese es un gasto que la filial en
Pera tendra por si misma y no esté incluido dentro del costo del Datacenter. El resto de
los costos y gastos se tomd proporcional al uso. (Méas que los datos especificos, lo
importante es la relacion entre los costos&gastos y los ingresos). El detalle se muestra

en el anexo D y el resumen en la siguiente tabla.
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Tabla N9 : Estructura de costos Datacenter asociados a servicios Outsourcing

CL$

Ingresos Outsourcing 904,314
Costos

Senicios de terceros (electricidad y otros) 195,229

Personal 107,992
Gastos

Personal 15,277

Comunicaciones (enlaces) 7,349

Arriendos 2,730

Gastos Generales 5,458

Traslados 1,336

Seguros 4,841
Depreciacion 248,888
Total Costos, Gastos y Depreciacion 589,100

Costos Gastos y Deprec sobre Ingresos 65.1%

Fuente: datos empresa Tl en Chile. Informacion interna de la empresa.

Del andlisis realizado, se observa que los costos y gastos asociados a la operacion
del Datacenter para entregar servicios Tl son aproximadamente un 65% de los
ingresos. Ese mismo valor se utilizo para calcular los costos de Datacenter que la
matriz le cobrara a la filial en Peru.

Los costos de transporte e interconexién también son variables segun la cantidad de
servicios entregados. La filial en Peru debe incurrir en gastos asociados al transporte
seguro de la informacién entre los clientes en ese pais y el Datacenter en Chile.
Segun el andlisis realizado y cotizaciones realizadas con los consorcios Nautilus y
Global Crossing, se ha llegado a una estimacion de que las tarifas cobradas por
estos consorcios estarian relacionadas a los transporte (utilizando como driver los
ingresos). Finalmente estos costos serian de alrededor de un 15% de los ingresos.
Los gastos de personal de venta estdn asociados a una persona que estara en Lima
a cargo de las presentaciones a las empresas y la venta de servicios. Para el primer
afo se le ofrecera un sueldo bajo (considerando el mercado) pero con perspectivas
de subir los afios siguientes. Ese salario sera de USD 40.000 anual. El segundo afio
habra dos personas con un salario de US$ 40.000 cada uno, y desde el tercer afio el

salario sera de US$ 50.000 para cada uno. En el quinto afio se agrega una tercera
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persona dado el volumen de ventas.

Los gastos de ventas estan asociados a las presentaciones, arriendo de Hotel para
hacerlas y merchandising.

Los gastos “otro personal” corresponde a personal técnico y de administracion. Se
considera la Tabla N4, la cual indica la cantidad de personal por estamento. El
sueldo considerado es de USD 40.000 anuales por persona. El primer afio hay una
persona en administracion y finanzas y otra en el area técnica. El segundo afio el
sueldo se reajusta a USD 45.000 anuales por persona, considerando que el sueldo
del primer afio esta bajo el sueldo de mercado. Ademas el segundo afio el personal
técnico se aumenta a tres dado la mayor cantidad de clientes operativos. Desde el
cuarto afo se realiza un nuevo reajuste a USD 50.000 anuales.

Los gastos de publicidad estan asociados a algunas publicaciones en revistas y a la
pagina web. Estos se dan principalmente el primer afio para posicionar la marca. Los
siguientes afios el nivel de gasto en publicidad disminuye considerablemente.

Los gastos “otros” incluyen arriendo de oficina y otros articulos como computadores y
gastos varios. También incluye gastos puntuales de abogados y contador. El arriendo
de una pequefia oficina, segun el andlisis realizado de propiedades en Lima en el
sector de Canaval y Moreyra (sector de empresas en la capital peruana) deberia
rondar los USD 15.000 anuales. Desde el cuarto afio se estima tener oficinas mas
grandes, alcanzando los USD 30.000 anuales, asociado a la mayor cantidad de
personal que se tiene desde el segundo afio y las mayores utilidades, que dan cierta
holgura para poder ampliarse.

El margen Ebitda, segun el andlisis de la informacion de los productos similares que
se venden en Chile, deberia estar en torno al 10%. Los primeros afios se tienen
Ebitdas negativos asociados a la partida del negocio, pero a partir del cuarto afo el
margen Ebitda se estabiliza en torno al 10-12%.

La depreciacion esta asociada a la inversion en gastos de partida hecha en el primer
afo. Esta inversion es de US$ 100,000 y se deprecia en 5 afios a parir del afio 2.

El resultado no operacional estd asociado al préstamo que la empresa matriz en
Chile hara a las operaciones en PerQ. Este préstamo ascenderd a US$ 300,000. La
politica de la empresa en Chile es prestar a sus filiales con una tasa de interés de 1%

fija, y es la que se esta aplicando en este caso.
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- Los impuestos, dado un acuerdo desde hace unos afios entre la empresa y el
gobierno peruano es de un 32%.

- Las inversiones son de US$ 100,000 asociadas a la puesta en marcha del proyecto
en Lima e incluye entre otros, el pago de horas hombre, viajes y tramites de la
comitiva chilena en Pera, compras de computadores, estudios iniciales, pagina web,
y otros gastos.

- El financiamiento sera a través de un préstamo de la empresa matriz en Chile a esta
filial en Perd. De acuerdo a los montos estimados de gastos, inversion e ingresos, se
presupuesta la necesidad de un monto de US$ 300,000 de caja para el primer afio.

Este préstamo se pagaréa a la matriz el afio 5.

c. Valor presente neto

Para determinar el valor presente neto se realiza un flujo de caja que parte con el
resultado antes de intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion (Ebitda), y se le
resta los intereses, los impuestos, los gastos de capital (Inversiones) y se le suma el

financiamiento. Con esto se obtiene un flujo de caja anual del proyecto.

Teniendo el flujo de caja, se obtiene un valor residual del proyecto, calculado como el
flujo del afio 2014 en perpetuidad, es decir, dividido por la diferencia entre la tasa de

descuento y el crecimiento.

Para obtener la tasa de descuento del proyecto se ha hecho un estudio de empresas TI,

considerando el riesgo pais y finalmente obteniendo una tasa de un 12%.

Para obtener la tasa de crecimiento de la perpetuidad se ha considerado un criterio

conservador, que considera el negocio y el pais, obteniendo una tasa de un 4,5%.

Dadas las tasas de descuento y crecimiento se calcula la perpetuidad, obteniendo un
valor de US$ 7.388.892 en el afio 2014. Ese valor traido al presente (inicio del afio
2010) da US$ 4.192.656.

Los flujos de los afios 2010-14 se traen al presente con la formula de valor presente

neto, descontando cada flujo a la tasa de descuento.
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En la siguiente tabla se muestra el flujo de caja y calculo del VAN.

Tabla N°10 : Flujo de caja estimado y VAN

US$ 2010 2011 2012 2013 2014
Ebitda -249.564 -116.264 157.305 436.875 808.540
Resultado No Operacional -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000
Impuestos 80.820 44.564 -42.978 -132.440 -251.373
Inversiones -100.000 0 0 0 0
Financiamiento 300.000 0 0 0 -300.000
Flujo de Caja 28.256 -74.699 111.327 301.435 254.167
Valor residual 7.388.892|

VAN 2010-14 380.708
VAN residual 4.192.656
VAN 4.573.364

Fuente: andlisis de la tesis y fuente interna de la empresa
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10. Conclusiones y Comentarios Finales

El andlisis del mercado de servicios Outsourcing Tl (Datacenter) en Perd, muestra un
gran potencial de crecimiento, debido a que se da que por una parte el pais esta unos
cuatro afios atrasado respecto a Chile en desarrollo, y a su vez el gobierno peruano

esta impulsando el desarrollo de este sector de la economia con diversas iniciativas.

El analisis de productos/servicios TI muestra que hay una gran variedad a ofrecer. Dado
los objetivos de la empresa de entrar al mercado peruano para aprovechar la capacidad
de Datacenter que se tiene en Chile con productos o servicios que requieran el minimo
de mano de obra, se concluye en esta tesis que los productos/servicios que la empresa
deberia ofrecer son Gestidon de aplicaciones (Application Management), Infraestructura
Hosting (Hosting Infraestructure), IS Outsourcing y Gestion de aplicaciones hosteada
(Hosted Application Management) dadas sus caracteristicas que se ajustan a los
objetivos trazados por la empresa. Otros servicios como Outsourcing de redes y
desktop, Educacion y entrenamiento, Despliegue y Soporte de Software, Consulting e
Integracion y Desarrollo se recomienda no entregar dado que requieren de mayor
capacidad de mano de obra y conocimientos y experiencia que en algunos casos la
empresa aun no tiene. También se han dejado de lado Hardware y Software dado que

son negocios distintos y que la empresa tampoco entrega en Chile.

El andlisis de riesgos indica que si bien existen varios riesgos asociados a la
complejidad del negocio y al hecho de entregar servicios en otro pais, estos riesgos
no son dificiles de mitigar para mantenerlos controlados. La gran cantidad de
inversion chilena en Perd es una sefal de la confianza de otros inversionistas

chilenos en el vecino pais.

También es importante mencionar que existen importantes ventajas. Las sinergias entre
la operacion en Pert y la empresa en Chile hacen que se traspasen y utilicen los
conocimientos que estan dentro de la empresa, para poder idear y llevar a cabo el
proyecto. Esta experiencia es fundamental a la hora de tomar la decision de comenzar
el negocio en Peru. El hecho de que la empresa cuente con capacidad disponible en el

Datacenter hace que esto sea una ventaja respecto a posible competencia que requiera
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construir su propio Datacenter. Los bajos costos de entrada y salida también hacen que

la decision de entrar al negocio sea recomendable.

Si bien el VAN es bajo, este proyecto se vislumbra como una primera etapa en la
llegada del negocio Tl de la empresa a Pera. En el futuro y con clientes cautivos, se
puede empezar una nueva etapa de entrega de servicios de mayor valor agregado, que
requieran personal. Por lo anterior es que esta con esta tesis se ha llegado a la
conclusion que es conveniente para la empresa entrar al negocio Outsourcing Tl en
Peru con los servicios ya mencionados.
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12. Anexos

Anexo A.
Detalle Servicios Tl afio 2008
Chile
Education&Training 24 USD mn
Deploy&Support r 137 USD mn
Consulting r 98 USD mn
Integration&Development r 156 USD mn
Application Management 57 USD mn
Hosted Application Management 15 USD mn
Hosting Infrastructure Senices 28 USD mn
IS Outsourcing 193 USD mn
Network and Desktop Outsourcing 50 USD mn
Peru
Education&Training 7 USD mn
Deploy&Support r 79 USD mn
Consulting r 34 USD mn
Integration&Development r 95 USD mn
Application Management 8 USD mn
Hosted Application Management 1 USD mn
Hosting Infrastructure Senices 9 USD mn
IS Outsourcing 18 USD mn
Network and Desktop Outsourcing 21 USD mn

Fuente: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009
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Anexo B.
Potenciales clientes primera fase
La siguiente es una lista con potenciales clientes peruanos para servicios TI. Se

muestra sus ingresos anuales y se ha omitido el nombre de las empresas por razones
de confidencialidad.

Indicador Cliente Ingre;o:ﬂﬁgt;ales Indicador Cliente Ingreiﬂoaﬁglgales
1 3.192 25 92
2 2.490 26 78
3 615 27 78
4 533 28 73
5 329 29 73
6 326 30 72
7 324 31 71
8 311 32 71
9 283 33 67

10 273 34 65
11 213 35 52
12 190 36 49
13 186 37 46
14 172 38 45
15 143 39 43
16 133 40 40
17 114 41 39
18 114 42 36
19 111 43 36
20 102 44 35
21 101 45 34
22 98 46 34
23 97 47 33
24 93 Total 11.805

Fuente: interna de la empresa
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Anexo C

Herfindahl Index

La siguiente tabla muestra el célculo del Herfindahl index a partir de los market share de
las distintas compafiias para cada servicio. El Herfindahl index se calcula de la

siguiente manera:

Donde s es en market share de cada una de las empresas de ese mercado especifico.

Un indice mayor a 16% indica concentracién de mercado.

A continuacién se muestran los célculos realizados, las empresas por cada servicio y su

market share, llegando finalmente al Herfindahl index.

Fuente datos: IDC Peru semiannual IT Service tracker, 2009

Fuente informacién: CFA Institute Book
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PERU Mkt share |()”2 Herfindahl
Gestion de Aplicaciones Otros 7,31%
IBM 48,58% 23,60%
GMD 4,09% 0,17%
BCTS 1,56% 0,02%
Deloitte 7,36% 0,54%
Unisys 1,69% 0,03%
BDO Consultin 8,29% 0,69%
Sonda 6,74% 0,45%
Omnia Solutio 1,58% 0,02%
Stefanini 11,92% 1,42%
Novatronic 0,87% 0,01%
Avatar 0,00% 0,00%
Total Gestion de Aplicaciones 100,00% 26,96%
Gestion de Aplicaciones Hosteada Otros 13,16%
IBM 31,59% 9,98%
Telefonica 11,12% 1,24%
GMD 43,46% 18,89%
Software SA 0,68% 0,00%
Total Gestion de Aplicaciones Hosteada 100,00% 30,11%
Servicios de Infraestructura Hosting Otros 8,14%
IBM 4,59% 0,21%
Telefonica 54,12% 29,29%
GMD 25,22% 6,36%
Systems Supp 1,53% 0,02%
Global Crossin 6,40% 0,41%
Total Servicios de Infraestructura Hosting 100,00% 36,29%
IS Outsourcing Otros 41,74%
IBM 27,49% 7,56%
Telefonica 11,18% 1,25%
GMD 9,91% 0,98%
Systems Supp 3,76% 0,14%
BCTS 0,73% 0,01%
Unisys 4,41% 0,19%
J.Evans 0,28% 0,00%
E-Builders & C 0,50% 0,00%
Total IS Outsourcing 100,00% 10,14%
Network and Desktop Outsourcing Otros 35,59%
IBM 4,64% 0,22%
Telefonica 18,80% 3,53%
GMD 5,33% 0,28%
HP 13,56% 1,84%
Systems Supp 3,07% 0,09%
Cosapi Data 4,24% 0,18%
TS-Net 0,09% 0,00%
Global Crossin 10,68% 1,14%
Unisys 2,00% 0,04%
Sonda 1,40% 0,02%
Cosapi Soft 0,36% 0,00%
J.Evans 0,25% 0,00%
Total Outsourcing de redes y desktop 100,00% 7,35%
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Anexo D

Andlisis estructura de costos empresa Tl y costos servicio Outsourcing asociado a

Datacenter.
CL$ Empresa TI Sélo Outsourcing
Ingresos
Productos 559,631
Post Venta 16,048
QOutsourcing 904,314 904,314
Total Ingresos 1,479,993 904,314
Costos
Venta equipos 373,440
Costos de venta 36,409
Senicios de terceros (electricidad y otros) 319,511 195,229
Personal 176,739 107,992
Gastos
Personal 25,001 15,277
Comunicaciones (enlaces) 12,027 7,349
Arriendos 4,469 2,730
Gastos Generales 8,932 5,458
Traslados 2,187 1,336
Seguros 7,922 4,841
Total Costos y Gastos (C&G) 966,637 340,212
Costos y Gastos sobre ingresos 65.3% 37.6%
Ebitda 513,356 564,102
Depreciacion 407,328 248,888
C&G + Deprec 1,373,965 589,100
C&G + Deprec sobre ingresos 92.8% 65.1%
Resultado Operacional 106,028 315,214

Fuente: datos empresa Tl en Chile. Informacion interna de la empresa.

68



