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RESUMEN

La sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda es una sociedad clasificada como pequefia
empresa, que se ofrece servicios de Tecnologia de la Informacion entorno a soluciones
empresariales SAP. El desafio de este trabajo consiste en elaborar un plan de negocio
gue permita a esta empresa aumentar sus ingresos anuales en base al crecimiento de
su cartera de clientes.

El andlisis externo de la empresa permite visualizar el comportamiento de la industria
las TI, donde las cifras de crecimiento se acercan al 15% anual desde el afio 2011, con
gasto representativo del PIB del 1,06% valor que es aun inferior al 6% que destinan los
paises desarrollados. En el marco de esta industria, se analiza el mercado de productos
SAP, lider mundial en la fabricacion de software empresarial, con la finalidad de evaluar
las oportunidades que la sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda poseen en dicho
segmento. El fabricante aleman SAP representa una potencia en la industria nacional,
donde lidera el mercado de soluciones para negocio (ERP, CRM, etc.) con un 31%.

Para la estimacion del mercado potencial de la sociedad en estudio, se evalla el gasto
gue efectian las empresas chilenas en TI, las cuales destinan un 2% como promedio
del presupuesto anual respecto de sus ventas. De esta inversion, el interés se centra en
el gasto destinado a servicios TI, especificamente en el consumo de consultoria,
implementacion de soluciones, desarrollo y mantencion de software, asociadas a
productos SAP, estimando asi una cuota de 0,41% del total presupuestado por las
industrias nacionales, que equivale a US$ MM 125,4 anuales.

En la evaluacion cualitativa, se caracteriza el mercado de servicios Tl basandose en el
Estudio Nacional de Tecnologias de Informacion (ENTI, 2013), el cual recoge los
atributos que son valorados por los clientes al momento de contratar prestaciones TI;
asi mismo, efectia una evaluacion de los proveedores mas reconocidos del mercado
en cada uno de estos atributos. Con esta informacion, se promueve la potencial
segmentacion de clientes para la empresa en estudio, esperando generar ventajas
competitivas orientadas hacia una estrategia de diferenciacion con nicho de mercado en
la industria automotriz y de servicios SAP.

La evaluacion financiera de la estrategia se basa en un proyecto puro de inversion con
una proyeccion a 5 afos. El flujo de caja construido entregd valores de factibilidad
siendo los indicadores TIR = 34% y VAN = $ 59.940.025 los que indican la viabilidad del
proyecto.

Finalmente, se identifican los riesgos de la estrategia relacionados con la tendencia
hacia disminucion de profesionales TI; alta oferta de servicios SAP que puede incentivar
la competencia por precios y la sustentabilidad débil de la sociedad por la dependencia
de flujos en base a proyectos. Las principales mitigaciones hacen referencia a inversion
en retencion del know how, enfoque en la fidelizacion de clientes con tendencia a
formalizar relaciones con contratos de servicios mensuales que entreguen una base
financiera a Vanhauwaert y Vasquez Ltda.
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INTRODUCCION

Chile es un pais que ha presentado un crecimiento econémico sostenido, dando
oportunidad al auge de las empresas quienes aprovechan las condiciones estables
del pais para generar negocios a nivel interno, con otros paises de la regiéon y
exportando a otros continentes.

Todas estas oportunidades de comercializacion con aperturas globales, han
impulsado la modernizacion de las empresas tratando de buscar llegar rapidamente
al mercado, pero para ello han debido optimizar no solo sus procesos, si no que
adquirir tecnologia que le permita competir y liderar mercados. Es asi como la
industria de las Tecnologia de la Informacion esta llamada a cumplir roles claves en
las estrategias de las compafias para conseguir posicionamientos en sus
respectivos segmentos competitivos.

La industria Tl ya no es una utopia y ha influido en la transformacion de las
organizaciones, tanto en sus operaciones globalizando las cadenas de valor como
en las decisiones estratégicas donde tener informacion clave en tiempo real puede
llevar a la cima a una compafila. También ha modificado la estructura de las
organizaciones quienes buscan en terceros especializacibn y conocimientos
basados en buenas préacticas de utilizacion de la tecnologia orientada al negocio.

En este ambito se desempefia la consultora Tl Vanhauwaert y Vasquez Ltda,
quienes brindan servicios especializados de productos SAP tales como ERP, CRM,
Business Intelligence, entre otros. Su origen data desde el afio 2008 formada por
dos socios quienes reunen diez afios de experiencia trabajando bajo el alero del
fabricante aleman y grandes empresas Tl quienes subcontratan los servicios de
esta sociedad.

Luego de cinco afos de existencia, la sociedad ha decidido emprender un camino
hacia el crecimiento econémico de la empresa, considerando la necesidad de
mover los destinos hacia una estrategia de negocios basada en las oportunidades
gue entrega la industria Tl en Chile.

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda participa en un mercado que presenta
crecimiento en los Ultimos cuatro afios en cuanto a gasto por parte de los
consumidores como participacion de los productos SAP, de los cuales sus socios
son especialistas con diez afios de experiencia.

Sin embargo, la empresa se ha estancado en su nivel de ingresos, pudiéndose
deducir que no se estan aprovechando las oportunidades del mercado.

El presente proyecto tiene por motivacion generar un plan de negocio para
Vanhauwaert y Vasquez Ltda que pueda apoyar el crecimiento de la empresa,
aumentando sus ingresos basados en sus actuales lineas de negocio.
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3 ALCANCE

El alcance del proyecto de tesis corresponde al disefio de un plan de negocio en el
marco del mercado TI chileno, especificamente en los segmentos de servicios y
software de productos SAP, donde la sociedad en cuestion presenta sus mayores
potencialidades de crecimiento.

En este estudio no se abordan los siguientes aspectos:

- [Etapas posteriores al disefio, como la implementacidn, ni el control y seguimiento
de la Estrategia.

- Andlisis de apertura de nuevas lineas de negocio para alcanzar el crecimiento
esperado.

- Cambio de rubro o cualquier otro tipo de estudio que se alejen de los objetivos
planteados.

4 OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS

4.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la sociedad “Vanhauwaert y Vasquez Ltda.”, que
permita aumentar en un 100% su ingreso anual en el plazo de dos afios.

4.2 Objetivos Especificos

-Realizar un analisis para determinar la factibilidad econdmica y financiera para la
expansion de la sociedad entorno a productos SAP y las lineas de negocio
actuales.

-Analizar crecimiento de la empresa determinando la cantidad de clientes
necesarios para alcanzar el nivel de ingreso esperado en el plazo propuesto.

4.3 Resultados Esperados

Se espera definir una estrategia basada en el plan de negocio que permita a la
sociedad “Vanhauwaert y Vasquez Ltda.” el crecimiento econémico propuesto en un
plazo de dos afios, alineandose con los objetivos planteados.

5 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

5.1 Presentacion

Vanhauwaert & Vasquez Ltda., es una empresa que ofrece servicios Tl basados
en conocimientos de productos SAP, tales como ERP, Business Intelligence,
CRM, Solution Manager y todo aquella solucién del fabricante aleman que esté
disefiada en la tecnologia SAP Netweaver, orientados a compafiias que otorgan
servicios hosting a medianas y grandes empresas que utilizan productos SAP para
soportar sus procesos de negocio. Actualmente, sus oficinas se encuentran
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5.2

ubicadas en la comuna de Providencia de la Region Metropolitana y su origen
data del afio 2008 como constitucion bajo la categoria de Asesoria y Servicios
informaticos, conformada por dos socios que cuentan con diez afios de
experiencia en esta industria.

En el correr de los cuatro afios de existencia, Vanhauwaert & Vasquez Ltda se ha
dedicado a atender a un cliente, lo que ha limitado su expansién, operando bajo el
modelo de atender las necesidades de instalacion, soporte y mejora de los
software SAP pertenecientes a los clientes de Adexus.

La facturacion anual ha permitido a la empresa solventar sus costos y distribucion
de utilidades entre sus socios, politica que junto a estar dedicados a un cliente
cautivo, no les ha permitido crecer financieramente en base al aumento de cartera
de clientes y generacion de capital de trabajo.

Durante el mes de mayo del afio 2013, se incorpora un nuevo integrante a la
sociedad, lo que implica la agregar nuevos servicios circunscritos siempre en el
entorno SAP.

La estructura organizacional actual de la sociedad esta basada en los socios y una
contadora, sin estructura de organigrama 0 mas bien plana, donde las decisiones
son abordadas por los socios. En la siguiente tabla se describen las funciones de
cada integrante en los servicios prestados y el rol que cumplen dentro de la
operacion de la sociedad.

Geert Vanhauwaert S. Socio consultor Consultor de Supervision de labores
tecnologias SAP contables
NetWeaver.
Jaime Vasquez Q . Socios consultor Consultor de Actividades financieras
tecnologias SAP
NetWeaver.
Elizabeth Echeverria S. Contadora -- Contabilidad,
facturacion y gestion de
cobranza

Tabla 1. Descripcion de funciones y roles de los integrantes de la sociedad (Fuente: Elaboracién propia
basada en informacion proporcionada por los socios)

Servicios ofrecidos

Los servicios Tl ofrecidos por Vanhauwaert & Vasquez Ltda estan sustentados en
las tecnologias desarrolladas por el fabricante de software SAP, distinguiéndose
tres principales y un cuarto no asociado a estas tecnologias:

Administracion Basis: Este servicio compone el ingreso principal de la sociedad,
convirtiendose en el core del negocio y donde se obtienen competencias
sustentadas en la trayectoria de sus socios, quienes brindan este servicio. Las
caracteristicas de este servicio consisten en:
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- Instalacion, configuracion y optimizacion de productos SAP en proyectos de
implementacion

- Ejecucion técnica en proyectos de actualizacion, migraciones, configuraciones de
nuevos maédulos y rollouts en sistemas ERP.

- Soporte profesional de productos con servicios de resolucion de problemas,
aplicacion de recomendaciones y correcciones, apoyo en procesos de mejora
continua.

Integracion de sistemas: Es comudn encontrar en las empresas diversos
sistemas Tl que soportan los procesos de negocio y que no se comunican entre si,
por lo tanto, basado en el estandar SOA (Arquitectura Orientada a Servicios), este
servicio apunta a cubrir las necesidades de las empresas en lograr la
interoperabilidad de sus tecnologias, permitiendo eliminar procesos manuales y
horas hombre dedicadas a traspasar informacion de un sistema a otro. Las
actividades relacionadas son las siguientes:

- Consultoria de arquitectura Tl y definicion SOA.
- Disefio y construccion de moadulos de integracion de sistemas.
- Gestion de proyectos de integracion.

El core de este servicio se basa en utilizar tecnologias que permitan integrar
sistemas No-SAP (legacys) con las soluciones propietarias SAP y su principal
caracteristica es construir modulos de software que sean capaces de transmitir
datos entre los sistemas, automatizando procesos manuales.

Este servicio es complementado con el apoyo de proveedores especialistas en
modulos funcionales que construyen componentes de negocio en los productos
SAP involucrados.

Soluciones mdviles empresariales:  esta es una nueva gama de soluciones que
ha sido implementada durante el segundo semestre del 2013, consistiendo en
diseflar y construir soluciones moviles a la medida que permitan optimizar
procesos empresariales. Ademas, el valor agregado que se incorpora en las
propuestas es la integracion con los sistemas transaccionales o de inteligencia de
negocio SAP implementados previamente en el cliente.

Actualmente, Vanhauwaert & Vasquez Ltda cuenta con un proyecto ya
implementado y otro en desarrollo, apoyado con proveedores especialistas en
tecnologia movil.

Otros servicios no SAP: consiste en prestaciones outsourcing de gestion de
proyectos. Basicamente, se lideran proyectos Tl durante periodos definidos
apoyando la coordinacion y seguimiento de las actividades principales, entregando
informes a la respectiva gerencia responsable.

En la siguiente tabla, se describe la participacion de los socios de Vanhauwaert &
Vasquez Ltda en los servicios ofrecidos de acuerdo a cada etapa de los proyectos.
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5.3

Adm. Basis Total Total Total Total

Integracion SOA Total Parcial Total Total
Movilidad Total Parcial Total Total
Outsourcing N o SAP Total Total Total No aplica

Tabla 2. Descripcion de la participacion de los socios en los servicios ofrecidos por Vanhauwaert & Vasquez
(Fuente: Elaboracion propia basada en informacién entregada por los socios)

De acuerdo a cada etapa, se define como participacion “Total” de los socios como
la dedicacion a tiempo completo y la intervencion “Parcial” hace referencia a que
se incorpora servicios outsourcing para cumplir con el proyecto vendido. Esta
modalidad busca subcontratar especialidades técnicas de forma temporal,
evitando el crecimiento interno de la sociedad. Por ejemplo, en el caso de los
servicios “Integraciéon SOA” y “Movilidad” para la etapa de ejecucién se define
como participacion “Parcial” donde se deriva la construccion de software a
especialistas segun el servicio prestado, esto crea una partida de proveedores a la
sociedad que debe ser administrada y gestionada.

El objetivo de analizar la composicion de tiempos, es poder visualizar las
limitaciones que cuenta actualmente la sociedad al ser sus propios socios quienes
se encargan de ejecutar cada etapa de los proyectos adjudicados, esto aparenta
una linealidad de los servicios, no pudiendo ampliar la cartera de clientes o
generar mayores ventas con los actuales sélo hasta finalizar los servicios en
ejecucion.

Descripcion de clientes actuales

La cartera de clientes de Vanhauwaert & Vasquez Ltda es reducida en la
actualidad, los cuales se describen a continuacion.

Adexus S.A. Grande 78% Administracién Tiempo
Basis Completo
Comercial Kaufmann Grande 12% Integracion Proyectos
SOA -
Movilidad
BCI Grande 5% Integracion Proyectos
SOA
Torres Galté Propiedades Mediana 1% Integracion Proyectos
SOA
Computacién y Comunicaciones Mediana 1% Otros Proyectos
servicios No
SAP
Entel S.A. Grande 3% Otros Proyectos
Servicios No
SAP

Tabla 3. Resumen de clientes actuales (Fuente: elaboracion propia basada en informacion contable de la
sociedad)
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PARTICIPACION DE INGRESOS POR CLIENTES
ANO 2013
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Gréfico 1. Porcentajes de participacion de ingresos de la sociedad por clientes (Fuente: Elaboracion propia
basada en informacion contable de la empresa)

Adexus S.A. (http://www.adexus.cl): compafia dedicada al desarrollo e
implementacién de soluciones informéaticas (infraestructura, hosting, consultoria TI,
etc.) con presencia en Peru, Ecuador, Argentina, Colombia y principalmente en
Chile con mas de 20 afios de presencia en el mercado y con un nivel de ventas
durante el 2012 que alcanz6 los US$ 170 millones. Entre muchos otros, Adexus
entrega servicios de hosting y consultoria en administracion basis a sus clientes
gue poseen productos SAP, siendo un partner de este Ultimo, certificado en
diversas areas tecnoldgicas.

Para Vanhauwaert y Vasquez Ltda representa el mayor cliente, con quien han
trabajado los ultimos cinco afios, aportando el 75% de los ingresos anuales de la
sociedad.

El servicio prestado corresponde a Administracion Basis y se efectia en las
dependencias de Adexus para el area SAP Center, de lunes a viernes con formato
de turnos fuera de horario laboral.

Comercial Kaufmann S.A. (http://www.kaufmann.cl/): empresa perteneciente al
rubro de comercializacion automotriz con presencia por mas de 60 afios en Chile y
extension a paises como Perl, Costa Rica, Nicaragua y Panama, siendo
representante de diversas marcas lideres entre las que destacan Mercedes Benz,
Freightliner, Western Star, Mitsubishi Fuso; con lineas de negocios de
automoviles, camiones, rodados, buses, furgones y servicio de post venta
(repuestos vy taller). Dentro de sus caracteristicas destacan la exclusividad de la
representacion de sus marcas y la red de sucursales a nivel nacional que lo hacen
destacarse cémo lideres del mercado con ventas durante el afio 2012 de US$631
millones.
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5.4

Kaufmann es cliente de SAP al implementar el afio 2009 el sistema ERP con la
vertical automotriz y otros médulos especificos. Posteriormente ha ido adquiriendo
otros productos tales como SAP Process Integration, Business Intelligence,
Business Planning and Consolidation, Business Objects, Solution Manager, Mobile
Infraestructure.

El servicio entregado por parte de Vanhauwaert y Vasquez Ltda es de Integracion
SOA, dando soporte a la tecnologia SAP — No SAP que utiliza Kaufmann para
lograr la interoperabilidad de sus sistemas Tl y apoyando la innovacion de sus
procesos mediante aplicaciones moviles, trabajando en conjunto con la Gerencia
de Soporte de Negocios. El 12% de las ventas de la sociedad corresponden a este
cliente y se espera un crecimiento basado en relacién a largo plazo.

Banco BCl (www.bci.cl): es el tercer cliente de la sociedad con un 5% de los
ingresos. El banco es cliente de SAP y cuenta con productos como el ERP,
Solution Manager y Business Intelligence.

La relacién data de septiembre del presente afio y el servicio entregado ha sido de
Integracion SOA complementado por consultoria funcional SAP, ofreciendo un
servicio mas completo ademas de la unificaciéon de sistemas. El area con la cual
se relaciona es la de sistemas. Se espera el crecimiento con este cliente en
proyectos similares estableciendo relaciones a largo plazo.

Torres Galté Propiedades  (http://www.torresgaltepropiedades.cl): es una
corredora de propiedades ubicada en la comuna La Dehesa en la Region
Metropolitana y es cliente SAP mediante la implementacién del producto SAP
Business One. La relacién con Vanhauwaert y Vasquez Ltda comenzo6 en octubre
del presente afo, entregando servicios de Integracion SOA permitiéndole a TG
integrar su sistema SAP con diferentes portales de publicacion de propiedades.

Entel S.A. (www.entel.cl): la relacion esta establecida con la Gerencia de
Sistemas en sus areas de inventario de redes y gestion de proyectos. Tal como
ocurre con la empresa Computacion y Comunicaciones S.A.  (www.cyc.cl), el
servicio prestado es No SAP, basado en la gestion de proyectos asociados a
sistemas de redes y gestion de incidencias en la mesa de ayuda. La concurrencia
del servicio es esporadica, definiéndose como un cliente no fidelizado.

Proveedores de servicios

De acuerdo a lo mencionado en la descripcion de los servicios Tl que ofrece
Vanhauwaert y Vasquez Ltda, cuenta con proveedores especialistas en
tecnologias quienes realizan tareas de desarrollo de software en los proyectos. A
continuacion, se entrega una resefia de los proveedores actuales de la sociedad:

SoG Consulting (www.sogconsulting.cl): entrega servicios de outsourcing TI,
trabajando en conjunto a Vanhauwaert y Vasquez Ltda en especialidades de
modulos SAP como logistica (LO), gestion de materiales (MM), solucion de
industria automotriz (VMS) y programacion ABAP.
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5.5

Resolved (www.resolved.cl): esta empresa consultora estd asociada con
Vanhauwaert y Vasquez Ltda para el desarrollo de soluciones en proyectos de
aplicaciones moviles. Actualmente, se encuentran trabajando en conjunto en
soluciones que permiten optimizar procesos de negocio en el rubro automotriz,
ademas, de entregar la integracion al sistema transaccional o de inteligencia con
el fin de mantener informacién en tiempo real.

Situacion financiera

La evolucion financiera de la sociedad se aprecia en el siguiente grafico:

RESULTADOSFINANCIEROS DE VANHAUWAERT & VASQUEZLTDA
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H
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$ - - *
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/et A5 $117.141.492 $ 114770437 $ 137.952.091
==l argen Operacional $ 57550173 F40.293 280 $ 432,065 383
Utilidac antes de mpuesto $55633.928 $39.725 550 $51.024 763

Gréfico 2. Resultados financieros de Vanhauwaert & Vasquez durante los Ultimos 3 afios (Fuente:
Elaboracion propia basada en informacion contable. * Afio estimado, sin cierre al momento del informe)

La incorporacion de un nuevo socio ha permitido a la empresa incrementar sus
ventas en aproximadamente un 20%, variacion de un 7% en el margen
operacional y de un 30% en la utilidad antes de impuesto. Se debe considerar que
al aumentar las ventas se han agregados costos variables de pagos a
proveedores en proyectos, valores que no se presentaban en afios anteriores en
la empresa.

La representacion en pesos por clientes durante el afio 2013 se muestra en el
siguiente grafico:
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Gréfico 3. Ingresos de Vanhauwaert & Vasquez Ltda por cada cliente durante el afio 2013 (Fuente:
Elaboracién propia segun informacién contable de la empresa)

5.6 Tipos de contrato y tarifas

5.7

La relacion de con su cliente principal es de cobro por dias trabajados a una tarifa
plana de 9,5 UF, sin existir un contrato formal entre ambas partes lo que dificulta
variacion de las tarifas y riesgos asociados al término del servicio por alguno de
los involucrados.

Con el resto de los clientes el trato es a nivel de licitacion de proyectos,
estipulandose en caso particular los hitos de pago segun mutuo acuerdo. Las
tarifas estimadas de acuerdo a los trabajos actuales se resumen en el siguiente
cuadro:

Administracién Basis 9,5
Integracion SOA 12
Movilidad 14
Outsourcing No SAP 5

Tabla 4. Resumen de tarifas por servicio, en valor UF por dia (Fuente: Elaboracién propia segun informacién
entregada por la empresa)

Cobranza

Las fechas de pago corresponden a 60 dias por el lado de Adexus, a 45 dias por
parte de Kaufmann y en promedio a 40 dias el resto de las empresas, a contar de
la registro de la factura en los sistemas de los clientes.

La gestion de cobranza es realizada por la contadora de la empresa apoyada
siempre por el correspondiente socio que esté a cargo de la cuenta.
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6 ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

6.1 Antecedentes de la industria de servicios TI

La industria de servicios Tl en Chile se caracteriza por ser de nivel profesional,
siendo formada por consultoras que poseen un fuerte conocimiento del sector,
elevando su crecimiento en los Ultimos afios. Ademas, existe una alta
competencia que se ha ido traduciendo en profesionalizar los servicios para
satisfacer las necesidades de los clientes.

Las empresas chilenas buscan consultorias que guien el uso de mejores préacticas
para el efectivo redisefio de los objetivos de negocio, la gestion del cambio y la
aplicacion de nuevas tecnologias orientadas a lograr beneficios en sus respectivos
mercados. Como se apreciara mas adelante, en la industria de servicios TI, son
factores diferenciadores el conocimiento certificado, la experiencia y la madurez,
para posicionarse en este mercado ante la amplia y variada competencia
presente.

En los tiempos actuales, donde los negocios son altamente variables y requieren
de rapidez para no perder posicionamiento, se hace necesario que los sistemas
tecnologicos que soportan los procesos sean igual de flexibles y se alineen a las
estrategias de negocios de cada organizacion. Ante esto, se comienza la revision
del crecimiento del mercado Tl en Chile, basado en el informe anual de la
Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologia de Informacion (ACTI) que realiza
en conjunto con la consultora internacional de mercado International Data
Corporation (IDC).

En el siguiente gréafico, se puede apreciar la distribucion del gasto Tl en Chile
basado en tres principales partidas: Hardware, Software y Servicios TI,
involucrando tanto a empresas privadas como las instituciones de gobierno.

DISTRIBUCION DEL GASTO TIEN CHILE
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Gréfico 4. Distribucion del gasto Tl en Chile (Fuente: Informe de Actividad Tl (ACTI, 2013))

La distribucién del gasto sigue siendo mayoritariamente para el hardware (2013:
63%) y en segundo lugar para servicios Tl (2013: 24%). Para las partidas de
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hardware se considera todo equipo tecnoldgico tales como servidores, PCs,
infraestructura de redes y telecomunicaciones, junto a dispositivos de uso
personal como notebook, tablets y Smartphone. En cuanto a los servicios Tl se
contempla el outsourcing (call center, software Factory, soporte, etc.) y servicios
de procesos de negocios (BPO) relacionados a productos TI. El software hace
referencia a la adquisicion de sistemas empresariales y gasto en licencias de uso.

Chile es un pais con crecimiento econdmico sostenible y evaluado por las
autoridades pertinentes como una nacion en vias del desarrollo, por lo que se
hace necesario comparar el gasto que posee en Tl con respecto al resto del
mundo. De acuerdo al informe de la ACTI Chile posee una tasa de inversion de
aproximadamente US$ 2.9 millones, lo cual representa una participacion del PIB
en un 1,09%, valor inferior al 6% que destinan paises desarrollados y emergentes
mundiales. De estas cifras, se puede entender que a pesar que las empresas
valoran las Tl como apoyo al negocio, aun no es visualizado como elemento para
agregar valor de cara a la decision de sus clientes.

Un aspecto a evaluar es la tasa de crecimiento del gasto en Tl en Chile, la cual es
estimada en el informe de la ACTI, representada en el siguiente grafico:

CRECIMIENTO ANUAL DE GASTO EN TI
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Gréfico 5. Crecimiento anual de gasto en Tl en Chile (Fuente: Informe Actividad TI (ACTI, 2013))

Tal como se menciond anteriormente, se aprecia crecimientos con leve diferentes
tendencias al alza, como lo sucedido con el hardware entre los afios 2011 y 2013
produjo un salto desde 5% a 20%. A contar del 2010, el software ha presentado
crecimientos paulatinos en torno al 10%. En cuanto a los servicios Tl, a pesar el
gue el 2013 tuvo una baja, las proyecciones para el 2014 lo presentan como la
Unica partida con alza en la inversion, dato que se puede apreciar en el siguiente
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gréfico, el cual representa la curva de crecimiento de manera individual para los
servicios Tl debido a que es objeto de estudio.

CRECIMIENTO SERVICIOS TI
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Gréfico 6. Tendencia de crecimiento de los servicios Tl en Chile (Fuente: Elaboracién propia
basada en el informe de ACTI)

El afio 2012 los servicios Tl alcanzaron un de crecimiento de 17%, sin embargo
decae durante el afio 2013, pero las proyecciones estiman que el afio 2014
comience una recuperacion en la inversion de las empresas.

De acuerdo al informe ACTI del afio 2011, el mercado chileno de las TIC esta
compuesto por alrededor de 1.500 empresas distribuidas segun la clasificacion por
ventas como se aprecia en el siguiente grafico:

EMPRESASTIC POR TAMANO
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Gréfico 7. Distribucion de las empresas del sector TIC por tamafio (Fuente: (ACTI, 2013))

En el estudio realizado por la agrupacion GESCH Software y Servicios Chile A.G.

(GESCH Software y Servicios Chile, Sexto Diagnostico de la industria nacional de

software y servicios, 2008) y la memoria de esta misma institucion (GESCH
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6.2

Software y Servicios Chile, Memoria Anual, 2012), se estima que las ventas de
software y servicios corresponden a US$ 340 millones al afio distribuidos por cada
tipo de empresa asociada.

La ubicacion de las empresas que brindan servicios Tl y software se encuentra
mayoritariamente concentrada en la Regidn Metropolitana, clara sefial del
centralismo como plaza para efectuar negocios en Chile.

En resumen, segun indicadores macroecondmicos, se aprecia que Chile posee
una economia estable y numerosos acuerdos comerciales con nuevos mercados,
convirtiéndolo en un polo de inversibn dentro de la region, detectando
oportunidades para incrementar el desempefo de los mercados servicios Tl. De
acuerdo a la IDC, la evolucion del mercado de Tl estd desarrollando
positivamente el mercado, impulsando nuevos portafolios de productos: Movilidad,
Cloud, Social Bussines, Big Data.

Las oportunidades y desafios de expansion para las empresas en general, se
concentran sobre la base de la adopcidn de servicios de tercerizacion, movilidad y
software, con la finalidad de optimizar sus procesos Yy obtener ventajas
competitivas respecto de sus competidores apoyandose en el auge de las Tl, que
segun las cifras revisadas en este apartado dejan una amplia brecha para el
crecimiento de la industria en tanto las organizaciones comienzan a adoptar las TI
como un componente clave para agregar valor a sus propuestas de negocio.

Descripcion de servicios Tl entorno a productos SAP

En el marco de la industria TI, especificamente en los servicios, Vanhauwaert y
Vasquez Ltda se desenvuelve entorno a productos SAP donde ha desarrollado
sus capacidades durante los afios de experiencia de sus socios. Es por esto, que
dentro de los servicios TI, se estudia los conciernen a los productos SAP para
obtener el potencial mercado de la sociedad.

SAP A.G. es el fabricante aleman lider del mercado mundial en ventas de
soluciones empresariales contando con mas de 43.000 clientes repartidos en 120
paises y dispone de 26 soluciones de industria que permiten dar cobertura a los
requerimientos especificos de cada una de ellas. Las ventas a nivel mundial han
incrementado y durante el primer trimestre del afio 2013 el beneficio neto subid
hasta US$ 676 millones, un 17 % mas que en el mismo periodo de 2012 segun
constata la nota del Diario Financiero en abril del presente afio (Diario Financiero,
2013). Ademas, se asegura que "La region de América tuvo un fuerte primer
trimestre”, impulsado por los excelentes ingresos por software en Latinoamérica.
Por su parte, las ventas de software y servicios asociados en Chile se
incrementaron un 51% (DF, 2013).

El mercado chileno no es la excepcidn, de acuerdo a las mismas fuentes de SAP,

en su producto ERP para grandes empresas, posee el 42% del mercado lejos de
sus competidores (ver grafico a continuacion).
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PARTICIPACION DE FABRICANTES DE SISTEMAS ERP EN EMPRESAS
CHILENAS
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Gréfico 8. Participacion de SAP en el mercado de software ERP (Fuente: Reporte privado de SAP Chile)

El analisis de participacién por sector econdmico de SAP y sus productos se
puede apreciar en el siguiente gréfico:

PARTICIPACION SAP ERP POR SECTOR ECONOMICO
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Grafico 9. Participacion de SAP en empresas chilenas segin sector (Fuente: Reporte privado SAP Chile)

De acuerdo a la distribucién, el mayor sector que consume productos SAP ERP
corresponde al de comercializacion donde se encentran rubros como retail,
automotriz, servicios, entre otros, con un 31%. La diversificacion en distintos
sectores radica en que las soluciones SAP poseen médulos funcionales base que
complementan con soluciones especificas (verticales) para cada sector.

El portafolio de soluciones de SAP para empresas, esta agrupado de forma
general en dos principales grupos:
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SAP Business Suite (Sonda Chile, 2013)

Las aplicaciones integradas que provee el software SAP Business Suite ayudan a
las organizaciones a ejecutar y optimizar las estrategias de negocio y de TI. Esta
herramienta consiste en otorgar a cada organizacion la habilidad de ejecutar
procesos esenciales, especificos de una industria y de soporte al negocio con
soluciones modulares que estan disefiadas para trabajar con otras aplicaciones
SAP y no SAP.

La aplicacion SAP Business Suite provee las mejores préacticas de la industria con
aplicaciones complementarias especificas para cada sector. Las aplicaciones core
de SAP Business Suite son: SAP Customer Relationship Management, SAP ERP
(enterprise resource planning), SAP Product Lifecycle Management, SAP Supply
Chain Management, SAP Supplier Relationship Management.

SAP Soluciones estratégicas

Ademas de ayudar a las organizaciones en los procesos base de negocio, SAP
cuenta con un variado portafolio de soluciones tecnoldgicas que apuntan a apoyar
las decisiones estratégicas de una compafia tales como Business Intelligence
(datawarehouse), Business Objects (reportes analiticos), Business Planning and
Consolidation (presupuesto empresarial), SAP HANA (tecnologia para el manejo
de Big Data), SAP Mobile Infraestructure (plataforma de gestion y desarrollo de
aplicaciones), RDS (Soluciones Rapidas de Implementacién), entre otros.

Al estar inmerso en el mercado de las soluciones SAP, se abren oportunidades de
desarrollo para las empresas asociadas con participacion en la venta de licencias
de soluciones y los servicios asociados al software: venta de licencias, servicios
de implementacion (consultoria funcional y técnica) y puesta en marcha, mesa
ayuda y soporte, academias o cursos cerrados, provision de hardware y software
basico, hosting o housing de las soluciones, entre otros. Dado este abanico de
opciones, SAP cred el concepto de Ecosistema donde agrupa a las empresas que
entregan estos ultimos servicios, comunidades virtuales y otros canales posibles,
qgue le permiten a SAP mantener la comunicacion con sus clientes por diversas
vias, pero formalizadas.

Ecosistema SAP: El ecosistema de SAP es la estrategia planteada por el
fabricante de software para responder a las necesidades de sus clientes en
aspectos de sus negocios y apoyo en todo el ciclo de vida de la relacion
comercial. Basicamente, se trata de diversas formas o agentes que tiene SAP
para comunicarse con sus clientes, tales como partners y comunidades agrupadas
en portales u otros ambientes virtuales de intercambio de conocimiento.

El ecosistema de canales que contempla SAP divide a los socios por sus
capacidades de negocio, participacion y especialidad. Esto le permite al fabricante
contar con un programa que facilita las oportunidades de negocio para todos. Los
niveles que contempla el programa son los siguientes:
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-VARs, son socios que revenden licencias, ofrecen servicios, consultoria y
normalmente estdn capacitados para realizar la implementacion. Las
certificaciones las reciben directamente de SAP.

-Master VARs, revenden las licencias pero ellos tienen debajo sus propios
esquemas de distribuidores. Son ellos quienes se encargan de capacitarlos,
entrenarlos y apoyarlos con la implementacion.

- Service Partners , son todos aquellos que implementan las soluciones. El cliente
puede comprar la licencia a SAP o a un VAR y ellos se encargan de
implementarla, tienen ademas sus propios consultores certificados.

- System Integrators , son los socios que adecuan un conjunto de soluciones de
acuerdo a las necesidades de los clientes, siendo un esquema de outsourcing
de servicios que integra las soluciones de los clientes SAP.

-Hosting Partners , son socios certificados para brindar herramientas de
hospedaje y soporte tecnoldgico de las soluciones de SAP a un cliente.

-ITO Partners, son socios que ofrecen soluciones de cloud, ellos a su vez
contratan a distribuidores que otorguen el servicio, se encargan de vender la
licencia pero no el soporte.

Asimismo, para los VARs, el fabricante creé el programa SAP Partner Edge ,
programa multinivel que proveera de una infraestructura y soporte de negocios,
donde los socios podran ganar puntos de valor para ser promovidos a uno de los
tres niveles del programa: Asociado, Silver y Gold. Los recursos habilitadores de
negocio y beneficios incluirAn una combinacion de fondos de desarrollo del
mercado, diferenciacion en niveles de descuentos, beneficios de marca,
herramientas de marketing y recursos técnicos de SAP, adjudicado a socios por
medio del programa de niveles.

En la siguiente imagen se ilustra la clasificacion de partner y los requisitos
asociados (SAP, 2013):

CATEGORY Collaborative # Demand Gen # Certified # Strategic Industry/Solution . o es
Revenue $ Programs Consultants References Investment

GOLD >5000k 1 =30 =4 =2 =4

SILVER =>1500k 1 =60 =2 =1 =2

ASSOCIATE >500k 1 ==20 =2 ==1 =2

Collaborative Revenue: Es el monto de ventas producido durante un afic de forma colaborativa tal que, se genera reciprocamente una
cantidad de licencias de software para SAP y Servicios para el Partner. Se considera Collaborative Revenue cuando el Partner trae la
oportunidad o trabaja activamente con SAP durante la maduracion de la misma o ayuda a SAP a cerrarla a nivel gjgcutive. Gracias al
posicionamiento de licencias el Partner generalmente gana el proyecto de servicios v gracias al posicionamiento de los servicios del partner
SAP logra posicionar su software.

Demand Gen Programs: Son la cantidad de programas de generacion de demanda que SAP y el partner haran en conjunto a lo largo de un
afio

Certified Consultants: Es el ndmeroe minime de consulteres con les gue debe contar un candidato para aplicar al programa.
Strategic References: Es el nimere minime de referencias estratégicas con las gue debe contar un candidato para aplicar al programa.
Indu stryiSolution Investment: Es la cantidad de industrias v/o soluciones en las que el Partner debera invertir a lo largo del afio

New Names: Es la cantidad de cuentas nuevas gue el partner deberd traer a SAP a lo largo de un afio.

Imagen 1. Requerimientos y compromisos basicos para entrar en cada una de las categorias de Services
Partner

23



6.3

De acuerdo a los registros de SAP, en Chile cuenta con un total de 60 partner a
nivel nacional de los cuales 28 son Services y 7 Hosting. Esta es la informacion
oficial, por lo que no estan cuantificados los servicios ofrecidos por consultores
independientes o empresas informales (sin reconocimiento de SAP).

Los beneficios ofrecidos por SAP al unirse a su Ecosistema son detallados en su
sitio web con las siguientes caracteristicas:

- Utilizacién del logo oficial de Service Partner de SAP.

- Mencion en el catalogo de Service Partners en la web publica de SAP.

- Relacionamiento con los ejecutivos y priorizacion de dichos recursos por parte de
SAP hacia el Partner.

- Mencioén en las propuestas comerciales de SAP.

- Acceso a demo License del software de SAP.

- Importantes descuentos en academias y certificaciones.

- Coparticipacion en eventos de marketing y de generacion de demanda junto con
SAP.

Resumiendo, la sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda se encuentra bajo el alero
de un lider de mercado que se segun informes especializados, crece a tasa de
dos digitos en las ventas de sus productos (desarrollados internamente y
adquisiciones de soluciones innovadoras). Dada las condiciones actuales de la
empresa, existen aun oportunidades para ganar espacio en este mercado donde
se debe evaluar ser parte de manera formal del Ecosistema de SAP rigiéndose a
los requisitos solicitados y obteniendo los beneficios que entregaran mayor
respaldo al momento de presentar propuestas a sus clientes objetivos.

Definicion cuantitativa de mercado objetivo

Para definir el mercado objetivo y estimar la demanda, se consideraran los datos
del Estudio Nacional sobre Tecnologias de Informacion (ENTI) dependiente del
Centro de Estudios de Tecnologias de Informacion de la Universidad Catdlica de
Chile.

En el siguiente grafico se aprecia la evolucion del presupuesto Tl de las empresas
chilenas como gasto sobre las ventas de la compainia.
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PRESUPUESTO TICOMO PORCENTAJE DEFACTURACION
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Grafico 10. Presupuesto Tl como porcentaje de facturacion (Fuente: Informe 2012 ENTI)

A continuacion, se detalla la distribucion del presupuesto por cada una de las
partidas correspondiente a Tl de las compaifias.

PARTIDAS PRESUPUESTARIAS
Ano 2012

= (Otros
494

5 Hardware ‘
14% ’

u Servicios

41%
Licencias de
software
20% ~ .
B Capital Humano

21%

Gréfico 11. Distribucion de presupuesto Tl por partidas

De todas las partidas, es de principal interés la de servicios, por lo que el detalle
de esta reparticion se aprecia en el siguiente grafico:
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Gréfico 12. Presupuesto Tl para las sub-partidas de servicios

En este punto, se puede deducir las areas de interés de Vanhauwaert y Vasquez
Ltda, logrando estimar en porcentaje el tamafio del mercado objetivo. Las partidas
que se consideran como mercado son Desarrollo, integracion y mantencion de
software (23%), Implementacién de aplicaciones de negocio (17%) y Consultorias
(9%). En total, en primera instancia el mercado Tl para la empresa corresponde a
un 49% del presupuesto destinado a servicios por las compafiias.

Si se consideran los analisis entorno al mercado SAP, se tiene que corresponde al
42% de las ventas de servicios y productos software, por lo que para
complementar la participacion de mercado que Vanhauwaert y Vasquez Ltda
debe competir se debe agregar el 2% de presupuesto anual, quedando el
mercado objetivo en 0,41% del presupuesto de las empresas.

Prepuesto como Facturacion 2%

Servicios Tl 49%

Desarrollo, integracion y 23%
mantenimiento de software

Implementacion de aplicaciones 17%
de negocio

Consultorias 9%

Mercado SAP 42%

Tabla 5. Composicion del mercado objetivo para Vanhauwaert y Vasquez Ltda (Fuente:
Elaboracién propia)

Segun los datos entregados por la revista América Economia en su edicién las
500 empresas mas grandes de Chile (Economia, 2012), se entregan un total de
ventas anuales de US$ MM 30.470,8 para el afio 2012, valor que si se le aplica en
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el 0,41% como tamafio indica que el mercado objetivo presenta un presupuesto de
US$ MM 125,4 ($ 65.217.155.640, con valor de cambio del délar a $520).

6.4 Definicion cualitativa de mercado objetivo

El estudio del ENTI (ENTI, 2013) realiza, ademas de la estimacion de
presupuesto, una evaluacion de los proveedores Tl donde los criterios de
evaluacion consisten en el reconocimiento de la empresa proveedora de servicios
bajo los siguientes conceptos:

"No conozco la empresa” No conoce la empresa

"Tengo referencias por otras fuentes" Contratos anteriores a 2011, contrato estando en
otra empresa, comentarios de pares, cotizacion.

“Mi empresa tuvo contratos entre 2011 y Clientes

2012”

Tabla 6. Evaluacién de reconocimiento de la proveedor Tl (Fuente: (ENTI, 2013))

Los resultados para esta evaluacion arrojaron Deloitte es el proveedor mas
reconocido con un 12,4% de referencia directa y 15,2% de referencia indirecta. El
total de los evaluados se presenta en el siguiente gréfico.

NIVELDE REFERENCIA DEPROVEEDORES TI
PERIODO2011-2012

Practa
Vantaz
Indra

HP
Azurian
Pz

B
Sonca
Ernst & Young
Quintec
Everis
Accenture
KM
Nelnitte

0,0% 5.0% 10,0% 15,0% 20,0% 250% 30,0%

mRefersnciaindiracta ReferenciaDirecta

Gréfico 13. Nivel de referencia entre clientes de proveedores Tl (Fuente: (ENTI, 2013))

Como parte de este trabajo de tesis, se investigo para estos proveedores los tipos
de servicios SAP que prestan basandose en el mercado potencial de Vanhauwaert
y Vasquez Ltda.
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Desarrollo, integraciéon Implementacién de >
Empr L . Consultoria
presa y mantenimiento app de negocio

Deloitte
KPMG
Accenture
Everis
Quintec
Ernst & Young
Sonda
IBM
PwC
Azurian
HP
Indra
Cristalys
Intellego

Tabla 7. Proveedores Tl referenciados y los servicios SAP que ofrecen (Fuente: Elaboracién propia en base
a informacion web de cada proveedor)

La otra evaluacion trata de conocer la apreciacion por parte de los clientes del
servicio que prestan estos proveedores, considerando las siguientes dos
dimensiones:

- Variables de mercado: hacen referencia a aspectos comerciales que inciden en
la contratacion de un determinado proveedor.

VARIABLE DE MERCADO DEFINICION

Nivel de precio Precio del servicio ofrecido por el proveedor en
comparacion con el mercado, medido en una escala de
cinco niveles de -2 (mucho mas barato que el
promedio) a 2 (mucho més caro que el promedio).

Probabilidad de recomendacion Mide la satisfaccion del cliente con el servicio
entregado a través de la predisposicion a recomendar
al proveedor. Se mide en una escala de 0 a 10, donde
cero refleja la improbabilidad total de recomendacién
del proveedor, y diez la recomendacion absoluta.

Tabla 8. Variables de mercado para la evaluacion de proveedores (Fuente: (ENTI, 2013))

- Variables técnicas: hacen referencia a aspectos relacionados directamente con
el desempefio de los proveedores. Se miden en una escala de 1 a 7 que va de
pésimo a excelente.

VARIABLES TECNICAS DEFINICION

Cumplimiento de Objetivos Nivel de cumplimiento de los objetivos estipulados al
momento de contratar el servicio.
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Cumplimiento de Plazos

Expertise  técnico  de los

profesionales
Conocimiento de mi industria

Vocacion de Servicio

Servicio de soporte y postventa

Cumplimiento de niveles de

servicios

Capacidad de mejora continua

Confiabilidad de los equipos

Cumplimiento de Plazos de
entrega
Cumplimiento de niveles de

servicios de soporte
Cumplimiento de funcionalidades
exigidas

Estabilidad

Aporte real de valor al negocio

Nivel de cumplimiento de plazos estipulados para la
entrega del servicio.

Capacidad técnica de los profesionales que intervienen
en la entrega del servicio acorde a las exigencias del
mismo

Nivel de conocimiento del proveedor acerca de la
industria a la que pertenece el cliente.

Actitud del proveedor (o de algun miembro del equipo
del proveedor) para resolver problemas o presentar
mejoras en la entrega del servicio, mas alla de los
aspectos béasicos establecidos en el contrato.

Calidad de servicio de asistencia, mantenimiento o
garantia del producto/servicio adquirido.

Grado de cumplimiento de los niveles de servicios
acordados para el servicio contratado.

Capacidad permanente del proveedor para optimizar y
aumentar la calidad del servicio durante el periodo de
vigencia de la relacion contractual.

Capacidad de los equipos de desempefar las
funciones requeridas bajo las condiciones establecidas.

Nivel de cumplimiento de plazos estipulados para la
entrega del producto.

Grado de cumplimiento de los niveles de servicios
acordados de asistencia, mantenimiento o reparacion
del producto adquirido.

Nivel de cumplimiento de las funcionalidades exigidas
al software adquirido.

Capacidad del software de funcionar con un nivel
minimo o acotado de fallos por debajo de un
determinado umbral aceptable

Nivel de aporte percibido a la generacién de valor para
el negocio

Tabla 9. Variables de técnicas para la evaluacién de proveedores (Fuente: (ENTI, 2013))

El primer resultado es la valoracion de las variables técnicas al momento de
evaluar a un proveedor, donde los resultados entregaron que por cada area del
mercado de participacion el cumplimiento de los plazos, cumplimiento de
objetivos y experiencia del personal profesional que ejecuta el servicio, poseen
alta valoracion para los clientes:
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Ranking Nivel de Importancia de las Variables
Desarrollo, integracion y mantencion de software - Importancia de categorias

6.23 @ Cumplimiento de objetivos
Mas Importante

5,75 @ Cumplimiento de plazos
5,39 @ Expertise técnico de los profesionales

504 @ Nivel de precio
492 @ Senicio de soporte y postventa

Menos Importante '

3,55 @ Vocacién de senvicio

Imagen 2. Ranking de importancia de variables técnicas para el area de Desarrollo de Software
(Fuente: (ENTI, 2013)

Ranking Nivel de Importancia de las Variables
Implementacién de aplicaciones de negocio - Importancia de categorias

632 @ Cumplimiento de objetivos
Mas Importante

589 @ Cumplimiento de plazos

gga @ Conocimiento de miindustria
3 Expertise tecnico de los profesionales

495 @ Nivel de precio

Menos Importante '

4,09 @ Vocacion de senvicio

Imagen 3. Ranking de importancia de variables técnicas para el area de Implementacion de
Aplicaciones (Fuente: (ENTI, 2013)
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Ranking Nivel de Importancia de las Variables
Consultoria - Importancia de categorias

6,12 @ Cumplimiento de objetivos
Mas Importante

573 @ Expertise técnico de los profesionales

5,56 8 Conocimiento de mi industria
552 Cumplimiento de plazos

4,86 @ Nivel de precio

Menos Importante '

3,90 @ Vocacién de senicio

Imagen 4. Ranking de importancia de variables técnicas para el area de Consultoria
(Fuente: (ENTI, 2013))

Una importante comparacion es la que se realiza en el estudio entre la evaluacion
general de las variables técnicas y el nivel de precios ofrecidos en el mercado.
Cada proveedor es comparado y los resultados destacan que las grandes
empresas (Accenture, IBM, SAP) estan por sobre el nivel de precios y en algunos
casos la evaluacion no es optima.

Finalmente, se desprende del estudio cualitativo que el mercado espera que los
proveedores cumplan con los objetivos y plazos estimados para los servicios TI,
ademas de acompafar con profesionales expertos en las areas técnicas y del
negocio involucrado. Es necesario notar la degradacion del servicio de las grandes
consultoras como IBM, Accenture, SAP y Oracle al no ser bien evaluados y sus
prestaciones se encuentran por sobre el precio del mercado.
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Benchmark de Proveedores

Consultoria - Indice de Variables Técnicas
Referencias Directas

Mucho mas caro
que el promedio
del mercado
@ Accenture @10
® KFNG P ::mms-
L Deln'ps ® Cpstalis
2 Ewatiz Scnds
G @ Quintec ® Intsllego
E fgual al promedio B t T @ Azurisn
5 de mercado
o
=
=
2
Mucho mds barato
gue el promedic - 3.0 45 50 EE
del mercado .
Indice de Variables Técnicas
Benchmark de Proveedores
Desarrolio, integracion y mantencion de software - Indice de Variables Técnicas
Referencias Directas
Mucho mas cara
gue &l promedio
del mercado
® Accentu
®IBM
@ Everis
®5Sonds
g @ DATCO @ Adexus & Tecnove
E taual al i a\u.c:cn.es Orign ®nislisge
ual al promedio : : F—— .
o 3 dp&msme:': @ Quintec Aaperless @ Azurian
o
T
=
75
Mucho mas barato
gue el promedic - 4.0 432 44 4.8 48 5.0 52
del mercado »
Indice de Variables Técnicas
Benchmark de Proveedores
Implementacion de aplicaciones de negocio - Indice de Variables Técnicas
Referencias Directas
SAF
@ Oraclg »
L 2i=h
@ Quintec ® Crystalis
@ @ Everis
= @ Sonda @ Intzll=ge
£ lgual al promedio
@ d= mecado
b=
o
=
=
Mucho mas barato
que el promedio - ] 5.5
del mercado ! 3 '
Indice de Variables Técnicas

Imagen 5. Evaluacion de proveedores en todas las variables técnicas con respecto al nivel
de precios
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6.5 Analisis de Micro Entorno: servicios Tl entorno a productos SAP

En los apartados anteriores, se describié el comportamiento del gasto en la
industria Tl por parte de las organizaciones chilenas en los dltimos afios. Luego,
se especifico el la descripcion hacia los servicios Tl entorno a las soluciones de
software proporcionadas por el fabricante SAP, lider del mercado mundial y
chileno, tratando de caracterizar el ambiente donde se desempefa actualmente la
sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda.

A continuacion se analizara la industria especifica en base a las fuerzas de Porter
(Porter, 2008):

6.5.1 Amenaza de nuevos entrantes

En este aspecto, se evalluan primeramente las barreras de entrada existentes en
la industria de servicios SAP, ya que dependiendo de la altura de las barreras es
la amenaza que presentan nuevos competidores.

Barreras en economias de escala por el lado de la oferta: se debe analizar desde
el punto de vista de entrega de servicios de implementacion y puesta en marcha
de software, servicios de mesa de ayuda (que puede incluir el soporte resolutivo
de incidentes) y el hosting. Bajo esta mirada, existe alto aprovechamiento de las
economias de escala de ambito* de los participantes, ya que grandes compafiias
como Sonda, IBM, Adexus y HP, han utilizado sus dependencias ya creadas y
operativas para participar del mercado, ofreciendo servicios integrales (provision
de hardware y comunicaciones, ademas de servicios profesionales). Un hecho es
gue en Chile existen solo siete partner de hosting SAP, lo que establece una
barrera de entrada, regulando la amenaza de nuevos entrantes.

En el caso de la entrega de servicios especializados se software (consultoria y
construccion de soluciones) es dificil establecer economias de escala ya que el
sustento del servicio es totalmente dependiente del capital humano y la capacidad
que posea. En este aspecto, la amenaza de nuevos entrantes posee barreras
bajas.

Barreras en economias de escala por el lado de la demanda: en este aspecto, se
detecta que los clientes de SAP se inclinan por trabajar con proveedores que
cuenten con el respaldo del fabricante, posean experiencia demostrable y sean
empresas con respaldo, es decir, su inclinacion es hacia grandes empresas. La
idea de contar con un producto SAP es de pertenecer a una red amplia que le
permitird intercambiar experiencias y recomendaciones con otros clientes de SAP,
por lo que la disposicion a pagar es alta. Por lo tanto, en la implementacion y
puesta en marcha existe desaliente de nuevos participantes debido a que debe

! Economia de escala de ambito es que utiliza su espacio fisico para diversos servicios. Por ejemplo, IBM
es un fabricante de software llegando a ser competidor de SAP en ciertos productos, sin embargo posee
la certificacion de partner como hosting. Otros competidores ya existian con los servicios, pero al
momento de detectar el crecimiento de SAP amplian su oferta, tal como Sonda que adquiri6 a la
consultora Quintec para diversificar su oferta.
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contar una trayectoria (ser gran empresa) para ser beneficiario de los clientes
SAP.

Costos para el cliente SAP de cambiar de proveedor: depende del tipo de servicio
gue esta adquiriendo. Como se ha revisado, para las implementaciones de
productos el costo de cambio es alto, ya que existe inversibn econdmica y
principalmente la dedicacion de sus capacidades internas para dedicarse al
proyecto lo que hace debilitar su core de negocio. En cuanto a los servicios de
mejora continua, el costo es bajo debido a que tiene alternativas de consultoras
informales, profesionales freelance o bien internalizar capacidades (contratar
profesionales).

Requisitos de capital: para entregar servicios integrales de implementacion el
capital estd dirigido a tener capacidad humana de consultores para cubrir la
demanda (siempre los proyectos deben realizarse en el mas corto plazo); para ser
hosting, el capital es alto debido a la infraestructura que debe adquirir para brindar
el servicio. En el caso de servicios de mejoras, el capital dependera del ciclo de
pagos (periodo sin recibir ingresos), que en general consiste en 60 dias, para
cubrir los costos del servicio.

6.5.2 Poder de negociacién de los proveedores

Se debe considerar en los tipos de servicios definidos, el nivel de competencia es
medio — alto, a pesar que para el hosting existen solo siete empresas a nivel
nacional, permite a los clientes SAP establecer condiciones contractuales del
servicio favorables. La tarifa del servicio es més bien conocida y establecida por el
propio fabricante, ya que presiona con las metas de facturacion que deben ser
cumplidas. En el caso de los proyectos de continuidad, es méas variable el poder
del proveedor, ya que existe disponibilidad por parte de los clientes a contratar
servicios informales lo que hace tener variabilidad en las tarifas de cobro y en sus
estructuras de costos.

Por lo tanto, se considera el poder de los proveedores como fuerza media.

6.5.3 Poder de negociacion de los compradores

La fuerza del comprador se ve debilitada al momento de comprar un producto
SAP, ya que es un software de niveles de precio alto respecto de otros similares.
Sin embargo, tanto para la implementacion como para los servicios de continuidad
existen variantes en la oferta, y dependiendo del producto incrementa o disminuye
el poder del comprador. Por ejemplo, cuando el sistema ERP del cliente ya se
encuentra en su fase de maduracion y esta funcionalmente estable, el comprador
puede negociar con tranquilidad el precio sobre el servicio ya que no afecta ni da
visibilidad estratégica dentro de su organizacion las soluciones que tienden a ser
operativas. Sin embargo, cuando la tecnologia en cuestion esté relacionada con
los objetivos estratégicos, como BI, Movilidad o Big Data, el poder de negociacion
del comprador disminuye debido a que se tratan de servicios altamente
especialistas y escasos en el mercado nacional. Por lo que el poder de
negociacion se define como medio.
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6.5.4 Amenaza de sustitutos

La amenaza de productos sustitutos a los ofrecidos por SAP existe al momento
gue un cliente esta en el proceso de decisién de adquirir una solucion para su
negocio. En general, SAP presenta productos para variadas industrias y
segmentos, por lo que su prestigio hace que las tarifas sean altas, pero si el
cliente desea respaldo, pertenecer a una gran red de usuarios SAP, etc. la
inclinacion por estos productos se representa en que SAP es lider de mercado.
Para proyectos de implementacion y mejora continua (una vez adquirido el
sistema por parte del cliente) la amenaza de sustitutos se traslada al tipo del
servicio que puede ofrecer determinada empresa. En este caso, se puede
considerar como producto oficial aquellos partner de SAP que poseen
certificaciones y procesos de calidad aprobados por el mismo fabricante, y como
producto sustituto aquel servicio informal, de consultorias no reconocidas donde el
cliente asume el riesgo de calidad y de garantia ante el fabricante. También, en
menor medida, existe la posibilidad que los clientes comiencen a internalizar
capital humano.

En este ambito, la amenaza es considerada baja.

6.5.5 Rivalidad entre los competidores existentes

Existe una cantidad considerable de proveedores de SAP a nivel de servicios de
mejora continua tanto formales (60 a nivel nacional), un nimero que no se logré
determinar por este estudio de consultoras no registradas en SAP y alrededor de
400 consultores freelance segun informacién del portal Linkdin. Por lo tanto, la
rivalidad es alta entre estos competidores.

Aspecto que no es visible hasta la fecha es que se compita por precio, en general,
el mercado SAP esta catalogado por sus costos altos de inversion por parte de los
clientes.

La captura de clientes sigue dandose por los niveles de confianza, cumplimiento
de plazos y objetivos, experiencia y conocimiento de la industria; por lo que una
modalidad constante es que propio personal interno salga de las empresas para
formar su propia sociedad o bien trabajar para la misma compafia pero en
modalidad freelance.

6.5.6 Resumen de valorizacion de fuerzas

Implementacion y puesta en marcha

Barreras de entrada
Amenaza nuevos entrantes
Poder de proveedores

Poder de compradores
Amenaza de sustitutos
Rivalidad entre competidores
Barreras de salida

Tabla 10. Fuerzas de Porter para servicios SAP de implementacién y puesta en marcha
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Servicio de software especializado (mejora continua )

Barreras de entrada
Amenaza nuevos entrantes
Poder de proveedores

Poder de compradores
Amenaza de sustitutos
Rivalidad entre competidores
Barreras de salida

Tabla 11. Fuerzas de Porter para servicios SAP de mejora continua

6.5.7 Atractivo de la industria: servicios Tl ento  rno a productos SAP

Atractivo financiero

La industria de servicios de Tl ha resultado para este estudio complicado de
obtener informacion financiera de las empresas participantes, principalmente
porque no pertenecen a sociedades andonimas abiertas en su gran mayoria
estando su informacion bajo seguridad.

Sin embargo, para al menos lograr una cercania al atractivo de la industria, se
basard el analisis en los reportes anuales que entrega una de las empresas
lideres de este mercado como lo es Sonda S.A. de la cual se dispone de
informacion publica en la pagina de la Superintendencia de Valores y Seguros

(www.svs.cl).

En primera instancia se observan los datos de ingresos, EBITDA vy distribucién por
unidades de negocio de las ventas (Sonda, Memoria, 2011).

EVOLUCION DE LOS INGRESOS

2010 - 2011 (cifras en MM$ al 31 de Diciembre de 2011)
VAR: 26,9%

2010
952.979

2011

Imagen 6. Evolucién de ingresos de Sonda S.A. en Chile (Fuente: Memoria anual 2011 Sonda,
Www.svs.cl)
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EVOLUCION DEL EBITDA
2010 - 2011 (cifras en MM$ al 31 de Diciembre de 2011)
VAR: 17,0%

56.488

2011

[ Margen EBITDA

Imagen 7. Evolucidn del EBITDA de Sonda S.A. en Chile (Fuente: Memoria anual 2011 Sonda,
www.svs.cl)

DISTRIBUCION DE INGRESOS 2011
Por Linea de Negocios

Aplicaciongs
‘ 4,6%
Plataformas

genvicios Tl
50,8%

Imagen 8. Distribucién de ingresos de Sonda S.A. por linea de negocio (Fuente: Memoria anual
2011 Sonda, www.svs.cl)

SONDA es el principal proveedor de Servicios de la industria Tl en Chile, y posee
una amplia y diversificada base de clientes en todas las areas de actividad de la
economia (Sonda, Memoria, 2011).

En 2011, los ingresos llegaron a $252.979 (US$ 487,2 millones), lo que representa
un incremento de 26,9% respecto del afio anterior, producto de expansiones en
todas las lineas de negocio, destacando Servicios Tl (+28,0%) y Plataformas
(+27,6%). La ganancia operacional totalizé $ 41.672 millones (US$ 80,3 millones),
aumentando 20,7%, mientras el EBITDA registré un alza de 17,0%, alcanzando $
56.488 millones (US$ 108,8 millones), con margenes de 16,5% y 22,3%,
respectivamente.
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6.6

En términos de ingresos, Chile aun es el mercado mas importante para la
compafiia, con el 42,7% del total consolidado. En cuanto a la actividad comercial,
los contratos cerrados en el pais llegaron a US$ 526,6 millones, creciendo

70,2%.

En 2012, los ingresos aumentaron en 21,0% llegando a US$ 637,6 millones,
producto de crecimiento de ingresos en todas las lineas de negocios, destacando
Servicios Tl (+12,0%) y Plataformas (+31,7%).

El resultado operacional aument6 en 20,4%, alcanzando US$ 104,5 millones, y el
EBITDA aument6 en 17,2% respecto del afio anterior, llegando a US$ 138,0
millones. El margen EBITDA lleg6 a 21,6%, principalmente debido al efecto de la
consolidacion de Quintec en Chile durante el 2012 (Sonda, Memoria Anual, 2012).

En cuanto a la actividad comercial, los negocios cerrados en el pais llegaron a
US$ 476,5 millones.

1= N |

or Linea de Negocios

&%
Aplicaciones

49%
Plataformas

4 %
Servicios Tl

Imagen 9. Distribucion de los ingresos de Sonda en Chile en el afios 2012 (Fuente: Resumen
Memoria anual 2012 Sonda, www.svs.cl)

El ROE registrado para los servicios Tl de Sonda S.A. alcanz6 un 13,2% durante
el afio 2012.

Conocidas las cifras financieras de Sonda, se puede proyectar un atractivo de la
industria de servicios Tl (ROE > 10%) considerando que Sonda es un SAP Partner
y participa activamente en los proyectos de implementacion, puesta en marcha y
hosting de productos SAP.

Potenciales clientes mercado automotriz

El andlisis del mercado desarrollado en este informe, se ha centrado en los
servicios TI, y particularmente en las sub partidas de presupuestos destinados a
“implementacion — puesta en marcha” y “servicio de software especializado”
(agrupando desarrollos, mejora evolutiva y consultoria, en un solo concepto).
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Actualmente, sus clientes adquieren servicios bajo estos dos conceptos, por lo
gue nuevos clientes potenciales seria bajo el mismo segmento de industria,
analizando a continuacion aspectos relevantes de éstos.

6.6.1 Caracterizacién Mercado automotriz

Caracteristicas del mercado

De acuerdo al informe de analisis econémico emitido por BBVA (BBVA Research,
2013), las ventas de automaoviles nuevos totalizaran del orden de 367 mil unidades
en el afo 2013, cifra que implica un nuevo maximo histérico para la industria y
equivale a un aumento de 8,2% respecto del afio anterior. Asi mismo, de acuerdo
con cifras del Banco Central, las importaciones de vehiculos acumulan US$ 3.137
millones a octubre, un 25% mas que las importaciones del mismo periodo de
2012.

La segmentacion del mercado automotriz se desprende desde el Anuario de la
ANAC (ANAC, 2012), con dos grandes areas: vehiculos livianos y medianos,
vehiculos pesados. A su vez, cada segmento se subdivide en las siguientes
categorias (mayor detalle ver Anexo C):

Industria Automotriz

Chile
|
Vehiculos livianos y Vehiculos pesados
medianos
' |
I I
Autos Comerciales Camiones
livianos
Citycar Camioneta Cargo
Hatchback Furgén Tracto
Sedan Minubus Tolva
Station Wagon Minitrucks Furgén
Coupé Forestal
Cabriolé Mixer
Mini Van
Suv

Imagen 10. Segmentos y categorias de la industria automotriz (Fuente: (ANAC, 2012))

Para los vehiculos livianos, el principal origen de las ventas de vehiculos en Chile
es Corea del Sur, con un 31% de participacion en las ventas; el segundo origen es
Japédn, el cual ha bajado 14 puntos porcentuales desde el afio 2003 en adelante. A
su vez, las marcas mas vendidas corresponden a marcas japonesas con un 28%

39



de participacion, seguido de Estados Unidos con un 25% y Corea del Sur con un
22%.

Pais de fabicacidn Pais ga la=ara

L J

[meadelSr 3% 1.M%
Coinz
Lapis 20,%
Mitico
Tailandia
EElL
Franc:a
Al=mzsla
Reino Unidz
Argentina
Brasl
Esgany

Seerla

]

Rep. Cheta

Imagen 11. Participacion por origen de marca y fabricacion en ventas de vehiculos livianos
(Fuente: (ANAC, 2012))

En el caso de los vehiculos pesados, Brasil es el lider en produccién de camiones
comercializados en Chile, sin embargo, todas las marcas que producen alli son
marcas de otros origenes. El 36% de los camiones que llegan a Chile tiene marca
de EE.UU., pero solo el 9% se fabrica en ese pais. Algo similar ocurre con los que
vienen de Alemania y Suecia. Al reves, el 3% de los camiones que llegan a Chile
se producen en Japon, pero solo el 16% corresponde a una marca de ese pais.
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Imagen 12. Participacion por origen de marca y fabricacion en ventas de vehiculos pesados (Fuente:
(ANAC, 2012))

Ventas

En el segmento de vehiculos livianos, Chevrolet lideré el mercado nacional al
comercializar 48.727 unidades, con una participacion de mercado de 15%. A la
marca de GM le sigue Hyundai (31.826, 9,2%), Kia (28.654, 8,4%), Nissan
(18.907, 7,9%), Toyota (19.366, 7,4%) y Suzuki (21.723, 5,8%), sobre un total
378.240 unidades (ver Anexo D).
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Gréfico 14. Distribucién de ventas de vehiculos livianos en Chile, 2013 (ANAC, Informe
Anual de Ventas, 2013)

En el siguiente grafico, se sefala la distribucion de las ventas para el segmento de
vehiculos pesados, donde es liderado por Mercedes Benz (20,7%) y Freightliner
(8,2%).

VENTAS VEHICULOS PESADOS

ANO 2013
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CHEVROLET
1.113
B%
5 VOLVO 8 = MERCEDES BENZ
118 9 4019
B% S 8
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Gréfico 15 . Distribucion de ventas de vehiculos pesados en Chile, 2013 (ANAC, Informe Anual de
Ventas, 2013)
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Visualizando la participacion en el mercado de Kaufmann, cliente actual
Vanhauwaert y Vasquez Ltda, en el segmento de vehiculos pesados lidera con la
representacion de las marcas de camiones Mercedes Benz y Freightliner con 29%
en total, seguido por Volvo con el 6%. Para el caso de los vehiculos livianos
Kaufmann posee el 1,5% del mercado con la marca Mercedes Benz. Sin embargo,
se debe analizar el mercado de autos de lujo donde compite y lidera las ventas del
2013 segun el informe de la ANAC (ANAC, Informe Anual de Ventas, 2013),
donde registré un total 3.714 unidades comercializadas en el acumulado anual,
por sobre BMW (3.388), Audi (2.324) y Volvo (1.987).

6.6.2 Potenciales clientes mercado automotriz

Los potenciales clientes para la Vanhauwaert y Vasquez Ltda, en el mercado
automotriz, se estima que deben ser los restantes competidores cercanos a los
lideres (tanto en vehiculos livianos como pesados) con la finalidad de presentar
atributos deseados (segun informe del ENTI) como la experiencia y la expertise de
los consultores respaldados por los afios de trabajo junto a Kaufmann. En el
siguiente cuadro, se detallan las empresas del mercado automotor que poseen
soluciones SAP para soportar sus procesos de negocio:

Subaru Chile S.A. Grande Subaru 5.069 1,30% 5.069
Derco S.A. Grande Suzuki 21.943 5,80% 93.543
Mazda 11.584 3,10%
Great wall 8.097 2,10%
Samsung 6.216 1,60%
Jac 5.330 1,40%
Renault 4.831 1,30%
Geely 2.944 0,80%
Changan 2.596 0,70%
Marubeni Grande Nissan 30.002 7,90% 30.002
Toyota Chile S.A. Grande Toyota 28.072 7,40% 28.374
Lexus 302 0,10%
Kia Chile S.A. Grande Kia 31.899 8,40% 31.899
Maco Industrial y Grande Volkswagen 7.488 2,00% 8.014
Comercial Skoda 395 0,10%
Faw 131 0,00%
General Motors Grande Chevrolet 56.596 15,00% 57.534
Opel 938 0,20%
Indumotora (Grupo) Grande Peugeot 12.298 3,30% 24.956
Citroen 5.832 1,50%
Byd 3.288 0,90%
Dfsk 1.759 0,50%
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Kaufmann S.A. Grande Mercedes 5.620 1,50% 5.620 1,50%

6.7

Daihatsu 1.058 0,30%
Zxauto 721 0,20%

benz

Tabla 12. Representantes de marcas automotrices que poseen soluciones SAP (Fuente: SAP A.G. y ANAC)

El perfil de los potenciales clientes esta formado por grandes empresas del rubro
automotriz y que poseen soluciones SAP para sus procesos de negocio.

Potenciales clientes empresas consultoras de se  rvicios Tl

En el apartado de andlisis externo de la empresa, se revisaron las principales
caracteristicas del mercado Tl y el segmento de servicios, donde se desempefia
Vanhauwaert y Vasquez Ltda.

El andlisis cualitativo permite detectar falencias en los atributos de servicios mas
valorados por los clientes (cumplimiento de plazos y objetivos, niveles de precios),
abriendo una oportunidad para Vanhauwaert y Vasquez Ltda de ofrecer alianza a
las grandes consultoras que estan mal evaluadas por los consumidores de
servicios, pero siguen siendo las con mayor reconocimiento.

De acuerdo al informe de Perfil de mercado de software en Chile (PromPeru,
2012), las facturaciones o ventas realizadas por las empresas consultoras durante
el 2012 se resumen en la siguiente tabla:

Accenture USA - -
Adexus Chile 50 400
Coasin Chile 60 950
HP Chile USA - -

IBM Chile USA - 1000

Microsoft Chile USA 53 75
Novared Chile 9 120
Oracle Chile - -
Quintec Chile 60,3 638
Software AG Espafia 5 80
Soluziona Chile 15 250
Sonda Chile 350 4500
Synapsis Chile 14,7 -
Tuxpan Software Chile 4,3 84
TOTAL FACTURACION 67,4

Tabla 13. Ventas de empresas de servicios Tl en Chile (PromPeru, 2012)
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6.8

7

7.1

La tabla anterior especifica las empresas de servicios Tl y que actualmente
poseen la certificacion de SAP Partner. Se dedican principalmente a proyectos de
implementacion en clientes finales, por lo que ofrece una oportunidad de alianza,
ofreciendo a cambio experiencia y especializacion por parte de Vanhauwaert y
Vasquez Ltda.

Tendencias del mercado TI

Cada afo, la asociacion ACTI en conjunto con la consultora internacional IDC
elaboran un informa con las principales tendencias para el periodo entrante en
cuanto a la industria de las Tecnologias de la Informaciéon. Ademas, los analistas
de la empresa Gartner también entregan sus proyecciones, las cuales se resumen
a continuacion (Gartner, 2013):

- El gasto en Tl en todo el mundo se vera impulsado por las tecnologias de la
tercera plataforma o internet de las cosas.

- Los mercados emergentes se recuperan y creceran en un 10%.

- Crecimiento de las ventas de los dispositivos moviles: Smartphone en 18% y
tablets en 12%.

- El gasto en tecnologia cloud aumentara en 25%, llegando a mas de US$M
100.000.

- El gasto en tecnologia y servicios Big Data crecera un 30%.

- Los centros de datos dedicados en la nube impulsaran el mercado de servidores,
almacenamiento y de componentes de red.

- Amplio crecimiento de aplicaciones moviles.

De la informacion entregada por IDC y Gartner, se desprende que Vanhauwaert y
Vasquez Ltda poseen lineas de negocio que se deben alinear a las tendencias TI,
tales como el crecimiento de aplicaciones moviles (orientandolas a soluciones
empresariales) y los servicios asociados a Big Data (tanto en clientes finales como
en consultoras que entregan este tecnologia.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Analisis FODA

El andlisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee de los insumos
necesarios al proceso de planeacion estratégica, proporcionando la informacion
necesaria para la implantacion de acciones y medidas correctivas y la generacion
de nuevos o0 mejores proyectos de mejora.

7.1.1 Fortalezas

1. Experiencia y expertise en soluciones SAP: los socios de Vanhauwaert y
Vasquez Ltda poseen diez afos trabajando en soluciones SAP, pasando por
varias versiones y evoluciones de los productos. Este valor coincide con los
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atributos mas relevantes esperados por los clientes, segun lo expresado en el
informe de benchmark de proveedores (ENTI, 2013).

Confianza y fidelizacion con la cartera de clientes: los principales clientes como
Adexus y Kaufmann han mantenido la relacion durante mas de cuatro afios
donde los atributos valorados son la confianza y conocimiento que posee la
empresa respecto del negocio y operacion.

Continuidad en los ingresos: a pesar de ser una sociedad pequefia ha logrado
ser solvente durante los afios de existencia, con bajos ingresos, pero
constantes.

Aumento de cartera en los Ultimos seis meses: con la incorporacion de un
nuevo socio la sociedad experimentd un aumento del 20% en sus ventas, con
la posibilidad de aumentar si se logra implantar una estrategia de crecimiento
como la planteada en este estudio.

Ademas del incremento en las ventas, la incorporacion del nuevo socio entrega
a la empresa conocimientos y experiencia en procesos de la industria
automotriz, orientado a la solucién vertical de SAP para este mercado. Cuatro
aflos de labores en proyectos en la solucion VMS de SAP (Vehicle
Management System) es una fortaleza que debe ser explotada para lograr el
crecimiento esperado de la sociedad.

7.1.2 Oportunidades

1.

3.

Brechas de especializacion en tecnologias asociadas al negocio: la industria
de servicios Tl esta creciendo a tasas cercanas al 10%, aunque especialistas
consideran que es lento (ACTI, 2013), (PolisDigital & Barros, 2012), los
productos SAP siguen creciendo en ventas en el mercado Tl y las
proyecciones apuntan a soluciones en movilidad (servicio que ya es brindado
por la sociedad) y big data, presentando una oportunidad de especializacién
para pelear por liderar un nicho de mercado.

Baja evaluacion de las grandes consultoras: abre una oportunidad de
adoptarlos como clientes para mejorar la apreciacion de los consumidores
finales otorgandoles servicios especializados durante proyectos de
implementacion.

Atributos esperados por los clientes: el cumplimiento de plazos y objetivos,
sumado a la expertise y conocimiento del negocio, son atributos que las
grandes consultoras no estan logrando satisfacer, por lo que una relacion
cercana con los clientes basada en involucramiento del negocio entregan una
oportunidad a la sociedad para inclusive comenzar a aumentar los ingresos
con otro cliente como Kaufmann.

Crear un nicho de mercado explotando los conocimientos SAP en la solucion
para la industria automotora y transmitiendo a otras empresas del rubro la
experiencia adquirida con el cliente Kaufmann.
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7.1.3 Debilidades

1. Capacidad financiera: Adexus es su mayor cliente y representa cerca del 80%
de los ingresos de la sociedad, lo que implica un alto riego financiero en caso
gue este cliente no cumpla los compromisos o finalice la relacion.

2. Relaciones informales con sus clientes: actualmente no cuenta con ningun tipo
de contrato formal con ninguno de sus clientes. Una forma de asegurar
ingresos, formalizar y fidelizar las relaciones.

3. Dedicacién a tiempo completo de los socios en los clientes: dada la débil
situacion financiera de la sociedad, los socios estan obligados a desempefiar
ejecutar los servicios, lo que impide aumentar la cartera de clientes debido a la
poca capacidad de la sociedad.

4. Servicios contables y de cobranza: los movimientos de facturacion son bajos
para tener contratado de forma permanente a personal administrativo. Se debe
evaluar externalizar esas funciones para buscar la oportunidad de ampliar el
equipo de profesionales para abordar proyectos.

7.1.4 Amenazas

1. Alta competencia: existe una alta competencia en el mercado de servicios Tly
dadas las caracteristicas de la sociedad, esta expuesta a la competencia por
costos si los clientes comienzan a optar por servicios freelance, que presentan
tarifas mas bajas, pero entregan un servicio de menor calidad.

2. Madurez de la industria: si la sociedad s6lo enmarca los servicios entorno a
productos ERP, pronto puede encontrar problemas debido a la madurez de la
industria es alta ya que presenta sistemas estables con baja tasa de
actualizacion.

3. Nuevos entrantes: la industria es atractiva por las rentabilidades observadas
(aunque sea extrapolada) y las barreras bajas de ingreso, hace la que
amenaza de nuevos competidores sea alta y pueda la industria caer en una
competencia por costo, lo cual seria poco factible para pequefias empresas.

De acuerdo a lo detallado, se procede a evaluar la matriz FODA para plantear la
estrategia.

Fortalezas
FACTORES | 1. Experienciay expertise en
INTERNOS soluciones SAP.
. Confianza y fidelizacién con la
cartera de clientes.

Debilidades
Capacidad financiera.
. Relaciones informales con sus

FACTORES . Continuidad en los ingresos. CIETIES

. Dedicacién a tiempo completo de los
socios en los clientes.
. Servicios contables y de cobranza.

EXTERNOS . Aumento de cartera en los
Ultimos seis meses.
Conocimientos y experiencia en
vertical automotriz
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Oportunidades

1. Brechas de especializacién
en tecnologias asociadas al
negocio.

. Baja evaluaciéon de las
grandes consultoras.

. Atributos esperados por los

(FO)

Realizar segmentacion de mercado,
orientado a posicionar con la
experiencia en el mercado automotriz
y los resultados obtenidos con
Kaufmann, basado en los servicios y
soluciones construidas.

(DO)

Externalizar el servicio contable para
reducir costos y aumentar la capacidad
del servicio.

Iniciar gestiones para establecer
contratos marco con aquellos clientes
gue la relacién es superior a dos afos.

clientes.

. Experiencia comprobable en
soluciones SAP para sector
automotor.

Amenazas
1. Alta competencia.
2. Madurez de la industria.
3. Nuevos entrantes.

(FA)

Renovar las certificaciones de sus
socios en otros productos SAP, tal
como HANA.

(DA)

Orientar los esfuerzos a mantener los
clientes actuales aumentando las horas
de servicio, para bloquear competidores

7.2 Resumen de diagndstico estratégico

Considerando el tamafio de la sociedad Vanhauwaert y Vasquez Ltda, los atributos
de servicio que debe explotar (especializacion en productos SAP, afios de
experiencia en el rubro TI SAP, conocimiento de la industria automotriz y la solucién
SAP asociada) indican que el resultado de la matriz FODA a utilizar para para
proponer la estrategia es la de realizar segmentacion de mercado, orientado a
posicionar con la experiencia en el mercado automotriz y los resultados obtenidos
con Kaufmann, basado en los servicios y soluciones construidas (FO).

La segmentacion estara enfocada en la industria automotriz, con empresas de gran
tamafno y que posean soluciones SAP instaladas. El otro segmento consistira en las
grandes consultoras de servicios Tl que posean certificacion SAP Partner,
dedicadas a la implementacion y puesta en marcha de soluciones.

Las industrias de servicios Tl y la automotriz estan en crecimiento de acuerdo a los
informes especializados (ANAC, Informe Anual de Ventas, 2013) (ACTI, 2013), lo
que le permitira a la sociedad generar dos nichos de mercado, con clientes
acotados y ofreciendo un servicio cercano, basada en relacion de confianza
orientandolo al largo plazo.

Para la industria automotriz se debe explotar la experiencia adquirida con
Kaufmann quien es lider de mercado en vehiculos livianos de lujo y vehiculos
pesados, entregando respaldo con proyectos de éxito ya implementados entorno a
la vertical automotriz de SAP y soluciones maviles.

En la industria de servicios Tl, también se cuenta con una relaciéon de trabajo
superior a cuatro afios con el cliente Adexus, quien es participante activo de este
mercado. El objetivo sera especializar el servicio de administracion de soluciones
SAP con nuevas tecnologias, que de acuerdo a la tendencia TI, sera necesario
actualizar conocimientos basados en tecnologia Big Data, cuya solucion esta
representada por SAP Hana. Esta tecnologia esta entrando en el mercado por lo
que los especialistas son escasos, ofreciendo una oportunidad a la empresa.
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PROPUESTA DE ESTRATEGIA

De acuerdo a los antecedentes cualitativos del mercado, los atributos de
conocimiento del mercado y experiencia deben ser explotados por la sociedad, por
lo que la estrategia genérica a desarrollar es la de especialista (nicho) basada en la
diferenciacion del servicio en las industrias de servicios Tl SAP y automotriz.

La recomendacion es de abordar inicialmente el sector automotriz tratando de sacar
provecho a la experiencia desarrollada con Comercial Kaufmann, que daré respaldo
y presentara valores de expertise ante los otros integrantes del sector,
representados por el sector de la comercializacion donde SAP tiene una presencia
de 31% del mercado.

Luego, es recomendable abordar como cliente las grandes consultoras de servicios
TI, donde el valor agregado que se le entregara es el conocimiento especialista en
tecnologias SAP HANA, dado lo reciente de la solucion y la experiencia en
administracion basis

La estrategia no incluira nuevas lineas de negocio manteniendo la integracion SOA,
movilidad y administracion basis. Esta ultima debe ser afinada actualizando los
conocimientos en nuevas tecnologias de big data, especificamente en el entorno
SAP con su producto SAP HANA.

La diferenciacion se debe lograr mediante servicios que estén orientados a
servicios estratégicos de las compafias y para ellos se debe complementar con
conocimientos del negocio del cliente.

] Ventaja 8 InnovEcic'm
Competitiva rocesos/Empresa
& Extendida
I3
(=]
on
[F])
< Transformacion del
3 Negocio
[=]
©
(1]
E oporte/lntegracion del
=l NEJOLID e
Foco en Eficlencia,
Efectividad
Control del Negocio
Procesos Interncs
-

Madurez / Tiempo

Imagen 13. Mapa que relaciona la madurez de las soluciones Tl en la empresa con el impacto en el nhegocio
(Fuente: material de apoyo Tecnologia de la informacion, profesor Claudio Guzman)

El diagrama representa la madurez de las soluciones Tl dentro de una organizacion
y dénde es que le crea mas valor. Es por ello, que las lineas de negocio de
Vanhauwaert y Vasquez Ltda deben ser dirigidas a soluciones que apoyen la
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8.1

8.2

8.2.

transformacion del negocio y los procesos de innovacion, ambitos donde las
compafias pueden obtener ventajas competitivas. El objetivo de potenciar las
aplicaciones moviles y las tecnologias big data se orientan en este sentido.

Segmentacion

Se debe abordar dos grupos de clientes, donde el primer segmento seran clientes
finales de SAP especificamente del sector automotriz, siendo la carta de respaldo el
servicio brindado a Kaufmann. Para las implementaciones (administracion basis) el
segmento seran las consultoras de servicios Tl entorno a productos SAP.

Consultoria y Cliente Final Beneficio Cumplimiento de objetivos, expertise,
Desarrollo SAP conocimiento de mi industria, cumplimiento de
plazos
Tamafio Medianas y Grandes Empresas que poseen
soluciones SAP para sus procesos de negocio.
Sector Automotriz
Geografia Region Metropolitana
Implementaciones Consultoras  Beneficio Cumplimiento de objetivos, expertise,
cumplimiento de plazos
Tamafio Medianas y Grandes empresas con certificacion
SAP Parter.
Sector Servicios Tl SAP
Geografia Region Metropolitana

Tabla 14. Descripcion de segmentacién para Vanhauwaert y Vasquez Ltda.

La descripcion de ambas industrias esta detallada en el apartado de analisis
externo de la empresa, sefialando el tamafio de la industria, participantes y
potenciales clientes.

Marketing Mix

1 Servicios

Los servicios estaran orientados a cubrir necesidades estratégicas de los clientes
de la industria automotriz y servicios Tl SAP, segun el siguiente detalle:

Servicio de software especializado (mejora continua )
Este servicio estard focalizado principalmente apoyar soluciones orientadas a
automatizar o transformar procesos de negocio de la industria automotriz basadas
en las siguientes tecnologias:
- Solucion vertical SAP VMS
- Soluciones moviles (Android, iOZ) para obtener informacion en tiempo real en
procesos (procesos, captura de estados y transito de vehiculos, etc.)

El servicio de Vanhauwaert y Vasquez Ltda se caracterizara por ser del tipo “llave

en mano”, es decir, apoyara y acompafara al cliente desde el descubrimiento de la
necesidad hasta la puesta en marcha con posterior operacion.
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- Gestion de proyecto: definicion y especificacion de necesidad con usuarios
finales, planificacion, estimaciones, gestion de costos, seguimiento y paso a
produccion.

- Consultoria técnica: apoyo en decisiones de plataformas, infraestructura y mejor
solucion de acuerdo a los procesos a implementar.

- Disefio de procesos y aplicaciones que permitan obtener ventajas competitivas
de los clientes en la industria automotriz.

Este servicio tendr& como primera intencion establecer contratos marco de la
relaciébn con la evolucidon en contratos de servicios, que permitan a la sociedad
establecer flujos de ingreso constantes.

Implementacion y puesta en marcha

El servicio estara orientado a complementar los servicios que entregan las grandes
consultoras, ofreciendo el conocimiento y la expertise adquirida en productos SAP
durante los afios de desempefio de los socios.

El conocimiento actual debera ser actualizado a un nuevo producto que no se diste
de los ya adquiridos, en este sentido, big data toma gran relevancia y SAP posee su
nueva solucion SAP HANA.

El servicios sera del tipo especializado y sera en modalidad de proyectos, donde los
clientes target corresponden a grandes consultoras Tl con certificacion SAP que se
encuentren desarrollando proyectos de implementacién de productos SAP. La tarifa
sera por hora hombre y debera ser formalizada mediante un contrato con duracion
segun el proyecto donde se participara.

8.2.2 Precio

La estrategia de precios consistird en coincidir con el promedio del mercado, lo cual
entregando los servicios con los atributos requeridos por los clientes, hara que los
servicios sean atractivos. En la siguiente tabla se detallan los precios por servicio:

Consultoria 14 UF/HR Impacto en el negocio
Tipo de solucién requerida
Complejidad

Desarrollo 12 UF/HR Complejidad

Impacto en el negocio
Tecnologia requerida
Implementaciones 14 UF/HR Tecnologia requerida

Tabla 15. Definicion de estrategia precios (Fuente: Elaboracion propia)

Las variables indicadas en la tabla pueden hacer el que precio se modifique al
momento de la negociacion con el cliente.
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8.2.3 Plaza

Los servicios se prestaran en la Region Metropolitana, sin distincion de comunas
donde se ubique el cliente.

8.2.4 Promocioén

El plan de marketing sera importante para resaltar los atributos diferenciadores de
la empresa, por lo tanto se consideran acciones de marketing orientados al
posicionamiento de la propuesta de valor en el cliente.

El posicionamiento se debera perseguir mediante las siguientes actividades:
Respaldo que demuestre la experiencia de la socieda d

La experiencia es un atributo de los servicios valorados por los clientes finales, pero
si es respaldada por nombres o marcas de empresas dard mayor realce a la
sociedad y generara la confianza en la relacion con el cliente. Para este respaldo,
sera necesario realizar las siguientes actividades:

- Actualizar la marca de la empresa por un nombre de fantasia que ayude el
acknowledgment de la sociedad.

- Convertirse en SAP Partner para lograr el respaldo del fabricante aleman, lo que
busca aumentar el valor y garantia del servicio.

-Renovacion de imagen corporativa (sitio web, uniforme, tarjetas de
presentacion).

-Integrar a la empresa a las asociaciones de empresas Tl para participar en
congresos, charlas y eventos TI, con el fin de ampliar las redes de contacto y
promocionar los servicios ofrecidos. Las agrupaciones conocidas son ACTI y
GESH.

Promocién de los servicios

La promocion de los servicios debe estar orientada a aumentar la cartera de
clientes, para ello se realizaran las siguientes actividades:

-El publico objetivo seran gerentes TI, gerentes de negocios (marketing,
operaciones, ventas) que decidan en la adquisicion de servicios.

- El mensaje sera la transmision de la experiencia y los proyectos de éxito en la
industria del cliente, con demostraciones en vivo de las soluciones, si aplica.
El encardo de comunicar serd un socio con un gerente comercial de la
sociedad.

- La venta sera de modo personalizado y con acciones que permitan mantener el
contacto con el cliente: reuniones calendarizadas con el fin de conocer la
situacion del prospecto y transmitir en qué actividad se encuentra la sociedad.
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8.3

9.1

Nueva organizacion

Dentro de las debilidades de la empresa, se detecta que no hay dedicacién por
parte de los socios a la gestion empresarial, por lo que paulatinamente deberan ir
liberando tiempo para estas funciones. Ademas, se debera incorporar personal
interno evitando la subcontratacion que encarecen las propuestas actualmente, por
lo tanto, el organigrama se vera ir modificando hasta llegar a una situacion como se
muestra en la siguiente imagen.

Direccion
estratégica

Administracion

contable
| |
Equipo de Equipo Equipo
qver?tas Consultoriay Tecnclogia e
deszrrollo innovacion
Consultor -
] NegOCIOS Consu'tor SAP
£0clos HANA
automotriz
Consultor Consultor
desarrollo movil Movilidad

La direccién estratégica estarAd conformado por los socios de Vanhauwaert &
Vasquez Ltda y sus funciones corresponderan a monitorear y asegurar el
cumplimiento del plan estratégico. La dotacion estara compuesta por consultores
especializados en las lineas de negocio establecidas en la estrategia.

EVALUACION ECONOMICA

Estimacién de ingresos

En el apartado de analisis de la industria se estim6é que el total del mercado
correspondia a $ 65.217.155.640. Dada la segmentacion propuesta en la estrategia,
se debe aplicar la representacion de SAP en la industria de la comercializacion
automotriz que corresponde al 31%. Por lo tanto, el tamafio de mercado objetivo es
de $20.217.318.248.

Si el objetivo de la sociedad es doblar sus ingresos actuales de $140.000.000

anuales, aproximadamente, lo que implica que las ventas deben ascender a
$280.000.000- que representa el 1,4% del tamafio del mercado.
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9.2 Inversion

La inversion requerida para la puesta en marcha de la estrategia propuesta para
Vanhauwaert y Vasquez Ltda se encuentra en funcion del plan de marketing y
capital humano. Ademas de un capital inicial que permita soportar al menos cinco

meses ingresos por ventas cubriendo

los costos, que en el

primer afo

corresponderan a la incorporacion de un consultor de movilidad con remuneracién
de $2.000.000 como sueldo liquido mensual

La inversion serd realizada al inicio del periodo donde el plan estratégico estara
proyectado a cinco afos.

Los valores de la inversion inicial se detallan en la siguiente tabla:

9.3 Costos

Sitio Web

Tarjetas de presentacion
Disefio corporativo y logo
Capital inicial 6 meses
Gestion de ventas afio 1
TOTAL INVERSION

$400.000
$60.000
$180.000

$18.000.000
$18.000.000
$36.640.000

Los costos estaran asociados a las remuneraciones detallados en la siguiente tabla:

Consultor de Negocios
Consultor Movilidad
Consultor SAP Hana
Administracion contable
Gestion de ventas afio 1
TOTAL CAPITAL HUMANO

9.4 Gastos

Los gastos estan asociados valores fijos fuera de la operacion, tales como:

9.5 Flujo de caja

PROYECTO PURO
INGRESOSO POR
VENTAS

COSTOS

Capital Humano Fijo

$3.000.000
$3.000.000
$3.000.000
$800.000
$1.500.000
$36.640.000

Servicios basicos
Arriendo oficina
TOTAL GASTOS

ANO 0 ANO 1 ANO 2
$
80.530.144
-$
135.600.000 -$ 135.600.000
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$ 161.060.288 $ 214.747.050

$36.000.000
$36.000.000
$36.000.000
$9.600.000
$18.000.000
$135.600.000

$2.000.000
$2.500.000
$4.500.000

ANO 3

-$ 135.600.000

ANO 4

-$ 135.600.000

ANO 5

$ 268.433.813 $ 268.433.813

-$ 135.600.000



Gastos -$ 4.500.000 -$ 4.500.000 -$ 4.500.000 -$ 4.500.000 -$ 4.500.000

Certificaciones -$ 9.000.000 -$ 9.000.000 -$ 3.000.000 -$ 3.000.000 -$ 3.000.000

UTILIDAD BRUTA -$ 68.569.856 $11.960.288 $ 71.647.050 $125.333.813  $125.333.813
Impuesto a la renta $0 -$2.392.058  -$14.329.410 -$ 25.066.763  -$ 25.066.763
UTILIDAD NETA -$68.569.856 $ 9.568.230 $ 57.317.640 $ 100.267.050 $ 100.267.050

Inversion inicial  -$ 20.534.704
Capital de Trabajo  -$ 12.000.000
FLUJO EFECTIVO -$32.534.704 -$68.569.856 $ 9.568.230 $ 57.317.640 $ 100.267.050 $ 100.267.050

9.6 Factibilidad econémica

Al evaluar el VAN y TIR como indicadores de factibilidad econdémica, entregan
resultados favorables para el proyecto.

Tasa Descuento 15%
VAN $59.940.025
TIR 34%

La tasa de descuento se calcula con el modelo CAPM considerando como costo de
capital, de acuerdo al segmento de Software. Las variables consideradas son las
siguientes:

E(ri) = (Rf + (Rm — Rf) = ) + Rp

Rf (Tasa libre de riesgo)
Rm (Rend. de Mercado) = 13,20% ROE de Sonda afio 2012
B (Beta del sector)
Rp (Riesgo Pais)
E(ri)

5,52% Bonos emitidos en pesos por el Banco Central a 20 afios.

1,02498 Valor sugerido por Damodaran http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

1,24% Calculado en base a los CDS (Credit Default Swaps), a Junio 2013
14,63%

10 CONCLUSIONES

- Vanhauwaert y Vasquez presenta problemas de crecimiento debido
principalmente a que sus socios estan dedicados a un cliente cautivo, quien
aporta el 78% de los ingresos de la sociedad, lo cual pone en riesgo la
sobrevivencia de la empresa.

- De acuerdo al andlisis FODA, la sociedad posee atributos que estan siendo
requeridos como cualidades del mercado de los servicios TI tales como
experiencia y conocimientos del negocio de los clientes. Por lo tanto, la
estrategia apunta a diferenciar los servicios de la empresa en un sector
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especifico como lo es automotriz y expandir sus servicios actuales a otras
grandes consultoras.

- En el andlisis del estudio benchmark de proveedores TI, se aprecia que dentro
de los atributos mas importantes para los clientes no estd mejor rankeado el
nivel de precio, lo que implica la sociedad puede nivelar sus precios al promedio
del mercado.

- Durante el desarrollo de este proyecto de estrategia, se detecto la existencia de
un alto nimero de consultoras SAP, lo que implica riesgo que el mercado de
estos servicio se convierta en una competencia por precios, aspecto que no se
alinearia con el crecimiento de la industria Tl (cada vez mas cercana a las
decisiones estratégicas de las compafiias), la escases de profesionales Tl y la
especializacion en productos SAP (que presentan valores altos de adquisicién).
La mitigacion recomendada es la fidelizacion de clientes para bloquear
competidores, capacitacion continua del equipo de proyectos permitiendo
entregar soluciones rapidas y ajustadas a las necesidades del cliente.

- Latendencia es de carencia de profesionales Tl en el mercado chileno debido al
bajo interés en las carreras de tecnologia durante la época universitaria. La
propuesta es desarrollar un trabajo paralelo de desarrollo organizacional que
permita mantener los profesionales contratados, fidelizacion de proveedores
mediante la participacidon constante de éstos en proyectos en conjunto.
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12 ANEXOS

ANEXO A: Registro de SAP Partners en Chile

Accenture Chile

ActualiSap Consultores

ADP Consultores Ltda

Alynea S.A.

Asesorias Tecnologicas Senseminds S.A.
Azurian Chile S.A.

Backoffice CONSULTING S.A.
BexaConsulting Chile SPA

Business Engineering Solutions
Computacion Compunet Chile Ltda.
Conektra , S.A.

Crystal Solutions S.A.

Crystalis Consulting Chile S.A.
Deloitte Servicio s Profesionales Ltda
ERP Sistemas Informaticos Ltda.
Everis Chile S.A.

EXXIS S.A.

Forecast Management Consulting
Grupo ASSA Chile S.A.

Henley SpA

Hewlett Packard Chile Comercial Ltda
IBM BCS - Chile

IBM de Chile S.A.C.

IN MOTION SERVICIOS S.A.

Indra Sistemas Chile S.A.

Infosecure Chile

Ingenieria de Software Ltda.

INNVITA S.A.

Intel Tecnologia de Chile S.A.
Inversiones y Asesorias Cloud Solutions
Inxap S.A.

Mas Conectados

Mekano Consulting S.A.

Microsoft Chile S.A.
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SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner



MVC Americas S.A

Neoris Chile Ltda

Novis S.A.

Performance HR Consulting S.A.
PricewaterhouseCoopers Cia. Ltda.
Primegroup

Quintec Chile S.A.
ReadSoftChile S.A.

Sapport Consulting Ltda

Sema Group Chile SAE
Sociedad de Inversiones Rinostro
Solubyte Chile S.A.C

Soluciones Integrales S. A.
Soluziona Chile S.A.

South Consulting, Ltda.

STK Softtek Chile Ltda

Sun Microsystems de Chile S.A.
Synapsis SpA

Synapsis,Soluc. Y Servicios
Tech One Group S.A.

The Flexline Company S.A.
Ventyx Chile Soluciones Computacionales
Vision One Chile S.A.

Visual Developer Chile S.A.
VISUAL KNOWLEDGE S.A.
NOVIS

ADEXUS

Entel

Level 3 Chile

Quintec Chile

Sonda Chile

Synapsis Chile

Vanhauwaert y Vasquez Ltda.
Fonq.: (02) 2 688 4000
GCompa#ia 1068 - Of. 1010

Santiago — Santiago

SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP channel partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP services partner
SAP channel partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner
SAP Hosting partner

ANEXO B: Estados de resultados de Vanhauwaert y Vas

ESTADO DE RESULTADOS

12 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2011

quez

Ingresos de Explotacion
Egresos de explotacidn

€

117.141.492
0

Resultado Bruto

117.141.492

Gastos de Operacion
Remuneraciones
Depreciacion y amortizaciones

Mantencién Adm. ¥ ventas Mo Operacionales

:) 43.792 592
] 31.807
B 15757920 | §

59.582.319

Resultado Operacional

57.559.173

Ingresos fuera de explotacion
Egresos fuera de explotacién

Resultado antes de la Correccion Monetaria

57.559.173

Correccion Monetaria - Saldo Deudor

(1.925.245)

Utilidad Liquida

55.633.928

Manhauwaert y Vasquez Ltda.
Fona: (02) 2688 4000
Companiia 1068 — OF, 1010

Santiago — Santiago

ESTADO DE RESULTADOS

12 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2012

Ingresos de Explotacién
Egresos de explotacion

R=2]

114.770.407
0

Resultado Bruto

114.770.407




ANEXO C: Detalle de segmentacion de la industria au  tomotriz

iy
e nabitacuio de pasajeros y maletero-.
Stk Wehiculo de pasz|eros de dos volimenes, -capd y habitéculo de pasa-
A ; r'.,r T |eros- Cinca plertas considerando el partaldn trasero, y que cuenta
ins s Nagen Con mEyor espaclo de carga rasera.
Coupd Wahiculo de pasajeros de tres o dos volumenas, Con dos puerias

Comerciales | . prestockinde servicios urbanos

Livianos

Vehiculo de pasajeros de dos volimenes -capo y hiabitaoulo de pasa-
Citycar Jeros- gue pueden tener tres 0 Anco puertas considerando el porta-
|én trasero como ung puerta, de largo menor a 360 centimatros

Wehlculo de pasajeros de dos volimenes -capo y hiabitaculo de pasa-
Hatchback |eros- que pueden tener tres o cinco puertas considerando el porta-
60 trasero ComD Lne puerta, oon un [argo supenior a 361 centimatros

Vehiculo de pasajeros de uatro puertas y tras volimanaes -capd,

Cabriclé Wehlculo de pasaleros con techoabatibla

MiniVan Wehiculo monovolumen, con unminimo de tres comidas deasientos y
f para un maximo de nueve pasajeros Inchnyendo al conductor.

SN (Spaort . .
iz Wehlculo de dos volimenas, 3 oG puertas conskderando el portatdn

it i
‘,I Pt g trasern, con apariencia devehioulo todoterrena.
Yehicle}
Wehiculo provisto decabina simple o doble dotado de dos o cuatro
puertas y conuna taf# de carga dehasta 2.000 kilos separsda dela
Y cabina.
Camioneta

San uttlitandas principolmente en los flotos de mine ogricolos,
pesquend, forestales e nasrio y tombisn tiensn un mportonts
protogonisma en el camercio wrbano

Vehiculo compuesto de cabina y czja para el transporte da carga

an unsolo ceerpo, provisio de dos puertas delanteras; [ateral{es) o
Furgén posterior para el movimiento de 13 carga.

Sonprincipalmente utilizcdos en ot ividodes de logistico wrbanoy

Vehiculo para el transporte de personas, entre 10y 20 aslentos,
carmoceris en un s6lo cuespo; convedrics en sus paneles laterales.

Minibus Tienen como principol objetivo el transporte de personas, transpor-
te de turlsma, transparte de escolores y otros, tanto whana comao
interurbaong.

Vehlculo de carga similar en sus caracteristicas alsegmento de
wr caminnes, pero con un peso brutovetioular menaor @ 3860 klios.
Minitrucks  Sonutilzodos en gran medida para el tronspoite whano de bienes
Yservicios.

LRI UL

Imagen 14. Categorias segmento vehiculos livianos y medianos (Fuente: (ANAC, 2012))
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Camlones que [levan a carga sobre el chasls el cual puede Irablerio

0 CON Una CaTocedis cerrada. Utiizados para trasladar diferentas

Tipos de carga tanto whana como Intererbana, variands su uso de
Cargo acuerdo al tipo de equipo que monteny & |2 desificacian antes man-

clonaca de Livianos, Medlanos y Pesados.

En el caso de los camiones cargo de mayor tonelaje pueden arrastrar

un remolguey sumentar 1a carga.

Camlones pesadas, que traccionan un semimemoique, no levan
Iracto 2 carga sobre el chasls. 5u princinal uso esporo traficos de lorgo
distancioomitos, mineriq graneles, contmners,

Tolva Para transporte de arldos o productos mineros.

Camiones
Wehiculo compuesto de cabina ¥ caja para el transporte de cargaen
Einii um s0i0 CUerpo, provisto de dos puertas ::I-;iant-;rqs_ laterz ,g:] 0 pos-
= terior para el movimlento deia carga Son utiizodos en acividodes
de logistico srbonoy prestacion de serviciosurbanos.

Forestal Camiones espedialments equipados para su uso en faenas forestates.

Mlizmar Camtones especlalments equipados para el traslado dehormigdn

Imagen 15. Categorias segmento vehiculos pesados (Fuente: (ANAC, 2012))

ANEXO D: Ventas 2013 industria automotriz

PASAJEROS Y

MARCA SUV % COMERCIALES % TOTAL %
1 CHEVROLET 48.727 17,0% 7.869 8,6% 56.596  15,0%
2 HYUNDAI 31.826 11,1% 3.141 3,4% 34.967 9,2%
3 KIA 28.654 10,0% 3.245 3,5% 31.899 8,4%
4 NISSAN 18.907 6,6% 11.095 12,1% 30.002 7,9%
5) TOYOTA 19.366 6,8% 8.706 9,5% 28.072 7,4%
6 SUZUKI 21.723 7,6% 220 0,2% 21.943 5,8%
7 FORD 8.798 3,1% 5.939 6,5% 14.737 3,9%
8 PEUGEOT 7.238 2,5% 5.060 5,5% 12.298 3,3%
9 MAZDA 10.014 3,5% 1.570 1,7% 11.584 3,1%
10 MITSUBISHI 2.659 0,9% 8.019 8,7% 10.678 2,8%
11 SSANGYONG 3.616 1,3% 5.781 6,3% 9.397 2,5%
12 GRUPO 8.115 2,8% 669 0,7% 8.784 2,3%
CHRYSLER
13 GREAT WALL 5.254 1,8% 2.843 3,1% 8.097 2,1%
14 VOLKSWAGEN 3.781 1,3% 3.707 4,0% 7.488 2,0%
15 MAHINDRA 3.068 1,1% 3.582 3,9% 6.650 1,8%
16 FIAT 2.176 0,8% 4.138 4,5% 6.314 1,7%
17 RENAULT 6.216 2,2% 0 0,0% 6.216 1,6%
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18
19

20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59

60
61
62

SAMSUNG
CITROEN
MERCEDES
BENZ
CHERY
JAC
SUBARU
RENAULT
HONDA
BMW
BYD
GEELY
CHANGAN
AUDI
MG
VOLVO
LIFAN
HAFEI
DFSK
ZNA
FOTON
HAIMA
DAIHATSU
OPEL
ZOTYE
ZXAUTO
BRILLIANCE
LAND ROVER
MINI
JMC
SKODA
PORSCHE
DFM
DONG FENG
TATA
JINBEI
LEXUS
MAXUS
ALFA ROMEO
FAW
IVECO
JAGUAR
FERRARI
ASTON
MARTIN
MASERATI
CHANGHE
OTROS
TOTAL
MERCADO

3.844
3.714

5.381
4.426
5.069
4.325
2.996
3.388
3.286
2.944
1.489
2.324
2.183
1.987
1.136

42
221

865
1.058
938
793

675
658
552

395
388
381

10

o

302

188
131
0
72
24
24

13
5
217

286.588

1,3%
1,3%

1,9%
1,5%
1,8%
1,5%
1,0%
1,2%
1,1%
1,0%
0,5%
0,8%
0,8%
0,7%
0,4%
0,0%
0,0%
0,1%
0,0%
0,3%
0,4%
0,3%
0,3%
0,0%
0,2%
0,2%
0,2%
0,0%
0,1%
0,1%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,1%
0,0%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

0,0%
0,0%
0,1%

100,0%

1.988
1.906

o O o

0
0
205

91.652

2,2%
2,1%

0,0%
1,0%
0,0%
0,6%
0,4%
0,0%
0,0%
0,0%
1,2%
0,0%
0,0%
0,0%
0,7%
2,0%
1,9%
1,0%
1,3%
0,2%
0,0%
0,0%
0,0%
0,8%
0,0%
0,0%
0,0%
0,5%
0,0%
0,0%
0,0%
0,4%
0,4%
0,4%
0,0%
0,2%
0,0%
0,0%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%

0,0%
0,0%
0,2%

100,0%

5.832
5.620

5.382
5.330
5.069
4.831
3.404
3.388
3.288
2.944
2.596
2.324
2.183
1.987
1.814
1.811
1.759
1.167
1.164
1.087
1.058
938
793
721
675
660
554
474
395
388
383
349
335
326
302
224
188
131
84
72
24
24

13
5
422

378.240

1,5%
1,5%

1,4%
1,4%
1,3%
1,3%
0,9%
0,9%
0,9%
0,8%
0,7%
0,6%
0,6%
0,5%
0,5%
0,5%
0,5%
0,3%
0,3%
0,3%
0,3%
0,2%
0,2%
0,2%
0,2%
0,2%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

0,0%
0,0%
0,1%

100,0%

Tabla 16. Ventas de vehiculos livianos hasta diciembre 2013 (ANAC, Informe Anual de Ventas, 2013))

MARCA
MERCEDES BENZ
FREIGHTLINER
VOLVO
CHEVROLET

JAC
FORD
HINO

HYUNDAI

853

1.113

962
999
978
834

CAMIONES
1.529
1.590

%
10,4%
10,8%
5,8%
7,5%
6,5%
6,8%
6,6%
5,7%

61

BUSES
2.490

275

58

95

%
53,5%
0,0%
5,9%
0,0%
1,2%
0,0%
0,0%
2,0%

TOTAL
4.019
1.590
1.128
1.113
1.020
999
978
929

%
20,7%
8,2%
5,8%
5,7%
5,3%
5,1%
5,0%
4,8%



10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38

VOLKSWAGEN
INTERNATIONAL
FUSO

SCANIA

MACK

JMC

DONG FENG
IVECO

MAN
RENAULT
YUEJIN
KENWORTH
FOTON

YOUYI

HIGER

FAW

KING LONG
SINOTRUK
YUTONG
SHACMAN
GRUPO CHRYSLER
DAF

GOLDEN DRAGON
OTROS

JBC
SUNLONG
CAMC

NISSAN

CAKY

OTROS
TOTAL

722
780
536
556
597
498
316
283
294
242
201
163
157

119

117

P P, W o N

126
14.753

4,9%
5,3%
3,6%
3,8%
4,0%
3,4%
2,1%
1,9%
2,0%
1,6%
1,4%
1,1%
1,1%
0,0%
0,0%
0,8%
0,0%
0,8%
0,0%
0,4%
0,4%
0,2%
0,0%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,9%
100,0%

ANEXO E: Cotizacion imagen corporativa

62

537
4.650

2,9%
0,0%
4,5%
3,4%
0,0%
0,0%
1,5%
1,3%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
3,1%
3,0%
0,0%
2,6%
0,0%
2,5%
0,0%
0,0%
0,0%
0,6%
0,2%
0,0%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
11,5%
100,0%

856
780
745
713
597
498
387
345
298
242
201
163
157
143
139
119
119
118
116

663
19.403

4,4%
4,0%
3,8%
3,7%
3,1%
2,6%
2,0%
1,8%
1,5%
1,2%
1,0%
0,8%
0,8%
0,7%
0,7%
0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
0,3%
0,3%
0,2%
0,1%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
3,4%
100,0%

Tabla 17. Ventas de vehiculos pesados hasta diciembre 2013 (ANAC, Informe Anual de Ventas, 2013)



Sr. Luis Carvajal
Tengo el agrado de cotizar el trabajo solicitado por usted , detallado a continuacion:

Se realizara el desarrollo de propuestas de disefio de material corporativo para VCV IT Sclutions’, formato
grafico para sitio web “www.vov-it.cl’, implementacion del sitio web, y disefio de material de brochure
corporativo digital (incluyendo produccidn de version digital para posibilidad de trabajo en imprenta.)

Descripcidn
Revision y Ajuste de Evaluacion, revisidn y realizacion de cambios de logotipo.
disefio Logotipo Adaptacion y regularizacion de logotipo para:
-Usos complementarios 30.000
-Elaboracion de formatos para algunas aplicaciones de la marca en productos
de uso interno y promocian. (firmas de correo electronico, boletas, facturas y
membretes)
Disefio de Brochure Disefio y diagramacion de brochure corporativa digital en version PDF
Corporativo {incluyendo material para version impresa) 150000
Formulacion de Plantilla Power Point, formato editable y para uso
permanente.
Formulacion de Plantilla Word, formato editable y para uso pemanente.
Disefio Sitio Web Creacion de formato y elementos graficos presentes en sitio corporativo
-Diagramacion 200.000
-Uso de logotipo, color, tipografia, tipografias alternativas, espacios de
comunicacion.
Implementacion Implementacion de disefio del sitio en framework Bootstrap 200.000
Sitio Web
Tarjetas de Disefio de tarjeta de presentacion 60.000
Presentacion Formulacion de tres propuestas.
640.000
desc 10% 64.000
Total - 576.000

Considerar retencion 10%

Liquido a pagar 576.000

Requerimientos

Disponibilidad para realizar el trabajo a partir de |a fecha de entrega de requerimientos considerando al menos 3 dias habiles para entrega de pr
correccion.

Para comanzar &l trabajo se requisrs, emizicn de orden de compra, pago de anticipo 50% v la entregz de informacién o documentos necesarios p
elaboracicn de propusstas.

Cualguier modificacion por parte del cliente, posterior al plazo de entrega final, debera ser espeacificada y cotizada segin los nuevos requerimienti
FORMA DE PAGO

50% de anticipo y saldo contra entrega. / Transferencia de fondos via internet, cheque a 30 dias.

PLAZO DE ENTREGA

A CONVENIR.

Este presupussto tiene una validez de 20 dias
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