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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo del presente plan de negocios es analizar la factibilidad comercial y estratégica de
establecer una empresa dedicada a los servicios de disefio, calculo y gestién de sistemas de
remuneraciones variable con foco en América Latina, Estados Unidos, Canada y Europa.

En industrias cada vez mas competitivas, la implantacion de esquemas de compensacion
variables es cada vez mas frecuentes y cuentan con multiples reglas de calculo. Sin embargo,
muchas veces estos no estan definidos de acuerdo a la realidad estratégica de la empresa. Esto
se hace mucho mas evidente en el segmento de Medianas y Pequefias Empresas, donde el
contratar una asesoria en el disefio del sistema de remuneraciones variables es bastante
improbable puesto que estos servicios son prestados por grandes consultoras internacionales,
con honorarios muy elevados para realidad de una Mediana y Pequefia Empresa. Por otra parte,
las empresas estan necesitando la solucion integral de sus necesidades. Es por esto que se ha
decidido como parte de la estrategia para crear mayor valor a los clientes otorgar un modelo de
asesorias ¢ que contemple no sélo el calculo de las remuneraciones variables sino también que
ayude a establecer el mejor disefio de esquemas de incentivos para los trabajadores.

Adicionalmente, las empresas ya no quieren comprar un software donde la responsabilidad de
su funcionamiento, actualizacion, manejo de datos y otros dependa de ellos mismos y con un
elevado tiempo de implementacién. Es por esto que los servicios de Incentings referidos al
calculo de las remuneraciones variables se realizaran a través un soporte cloud computing
donde el cliente pagara por trabajador procesado y se olvidara de la infraestructura tecnoldgica
que soporta el servicio.

En términos comerciales el modelo via cloud computing permite la escalabilidad del servicio a
nivel global puesto que con una parametrizaciéon estandar puede ser implantado y utilizado en
todo el mundo y comercializado en las “Apps Store” de los CRM. El valor anadido del servicio
que sera la Asesoria en el disefio de remuneraciones se prestara sélo en Latinoamérica por la
infraestructura que se requiere (basicamente los consultores) y se enfocara en las empresas
Medianas y Pequefias. A nivel de ingresos, la escalabilidad del servicio permitira alcanzar paises
como Estados Unidos y Canada. Ademas, de Chile, Europa y Latinoamérica y vender en el afio
5 un monto total de $3.406 millones que equivaldran aproximadamente a atender 693 clientes en
el afo.

Considerando los puntos desarrollados en la primer etapa de este Business Plan que contemplo
un Analisis del Mercado, la Industria y, un Modelo de Comercializacion y Marketing se considera
que existen los suficientes elementos para considerar el negocio atractivo y con un alto potencial
de desarrollo.

Incentings Cloud Computing
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1 INTRODUCCION Y OBJETIVOS
1.1 Introduccioén y Justificacion de la Tesis:

En Industrias cada vez mas competitivas, el uso de esquemas de compensacion
variable es cada vez mas frecuente y las reglas de calculo cada vez mas complejas.

Algunos problemas a los que se enfrentan las compafiias para administrar un sistema
de compensacion variable son:

* Creciente numero de reglas de negocios para el calculo de la compensacion.

» Utilizacién las compensaciones como un vehiculo de gestion.

* Pagos en exceso, nivel de seguridad, necesidad de auditar periddicamente los
pagos, trazabilidad.

* Horas productivas pérdidas en revisiones y ajustes.

La definicién de un esquema 6ptimo de remuneraciones variables, es una realidad que
manejan en Latinoamérica y Chile soélo las grandes corporaciones. Las empresas
medianas a pesar de utilizar compensaciones variables, no utilizan estas como una
herramienta de gestién y muchas veces carecen de efectividad en la instauracion de un
sistema de compensaciones variables.

Tanto a nivel nacional como internacional, las empresas solucionan sus necesidades
de calculo y control de compensaciones variables a través de una serie de
herramientas, las que difieren en complejidad y costo. Empresas de menor tamafo
tiende a utilizar planillas Excel, mientras que empresas de mayor tamano invierten en
desarrollos propios o algunos software especializados. Las Grandes Corporaciones a
nivel mundial solucionan la problematica a través de los médulos de compensaciones
variables que poseen los ERP.

En la actualidad, existe una oportunidad clara de proporcionar un servicio que apunte a
solucionar el problema no sélo el calculo de las remuneraciones variables, sino también
el disefio del esquema de remuneraciones a empresas de tamafo medio a precios mas
accesibles.

Desde el punto vista del calculo, el producto podra sustituir la utilizacion de planillas
Excel proporcionando seguridad, trazabilidad y control como la haria un ERP o un
desarrollo propio. Por otro lado, la estandarizacién y la facil parametrizacion por parte
de un usuario basico (no programador) permitira la adopcion de este producto en la
nube, incluso por empresas que hoy lo hacen con desarrollos propios, para lo cual
generalmente deben contar con programadores internos.

Asi a través de los servicios de Incentings, los clientes podran optimizar sus esquemas
de compensaciones variables y utilizarlos como una verdadera herramienta de gestién.

Incentings Cloud Computing
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1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General:

El objetivo general de esta tesis es llevar a cabo un analisis de mercado y de la industria,
disefar un plan de marketing correspondiente a la primera parte del plan de negocios
para la creacion de “Incentings Cloud Services”, servicio que busca solucionar las
necesidades de las empresas a nivel mundial de establecer, mantener y gestionar los
esquemas de compensaciones variables via un soporte cloud computing.

1.2.2 Objetivos Especificos:
Entre los objetivos especificos de esta tesis se encuentran:

* Identificar y dimensionar la oportunidad de mercado existente.

* Definir un modelo de negocios inicial, su vision y mision.

* Realizar un analisis de mercado e industria en base a una investigacioén de
mercado para determinar la viabilidad estratégica y comercial del negocio.

* Desarrollar un plan de marketing para la empresa que defina los productos y
servicios, el modelo de los ingresos, el modelo de comercializacion y ventas, las
actividades de promocion.

* Definir la estrategia competitiva de la empresa.

Desarrollar las proyecciones de ventas de la empresa.

1.3 Metodologia:

Esta tesis se ha desarrollado bajo la metodologia de desarrollo de planes de negocios
del programa MBA de la Universidad de Chile, para obtener el grado de Magister en
Administracion (MBA).

Este documento se inicia con apartados introductorios que buscan ser una guia en la
lectura. Luego el desarrollo parte por describir la empresa, su alcance y status actual de
desarrollo. Luego, se formaliza la visién y misién de la compainia de acuerdo a los
lineamientos estratégicos de la empresa.

El analisis prosigue con el Analisis del Mercado e Industria, donde se busca explicitar a
cabalidad las necesidades o problemas de los clientes que cubrird la empresa y que
permitiran su existencia tanto a nivel local como internacional, es importante identificar
tendencias. Por otra parte, dentro de este item se busca describir el mercado a nivel
potencial como objetivo para determinar con la mayor exactitud posible su tamano ya
sea a nivel de numero de clientes como en valor. Finalmente, parte del objetivo de esta
parte de la evaluacién es identifican segmentos de clientes para definir la propuesta de
valor que se le entregara a cada uno de ellos de acuerdo a las necesidades
identificadas.

Incentings Cloud Computing
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Uno de los objetivos que tiene el analisis del mercado y la industria es realizar un
analisis interno y externo tendiente a identificar potenciales barreras de entradas y
analizar la concentracion de la industria en aspectos relevantes para el negocio como lo
son ventas, participacion de mercado y servicios ofrecidos.

Se prosigue especificando los Productos y Servicios que comercializara la empresa, el
objetivo es determinar las ventajas competitivas en relacion a otras alternativas
existentes y definir la propuesta de valor que se ofrecera a los clientes. También se
profundizaran en el estado de desarrollo de los productos y servicios y en las
caracteristicas que haran que este sea un negocio de baja imitabilidad.

Finalmente se desarrollara el plan de marketing y la estrategia competitiva de la
empresa. Este analisis busca determinar el modelo de ingresos, un sistema de
comercializacion y ventas, determinar el posicionamiento y el plan de promocion del
negocio, definir cual sera la estrategia competitiva de la empresa y cuales son las
proyecciones de ventas con un horizonte de cinco anos.

A través de esta metodologia se buscara cumplir los objetivos de la tesis planteados
anteriormente.

2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA
2.1 Descripcion del proyecto, alcance y status actual de desarrollo

Incentings, fue fundada a fines del afio 2009 y es una de las empresas dedicada al
desarrollo y comercializacion de software ICM (Incentive Compensation Management)
exclusivo para la gestién de los esquemas de compensacién variable de las empresas,
que considera las distintas reglas de negocios de los clientes las cuales pueden ser
modificadas por los usuarios a lo largo del tiempo. En la actualidad, los servicios de
Incentings son prestados bajo la modalidad de “On Premise”- es decir, la solucion
tecnolégica para el célculo de las compensaciones variables reside en los propios
servidores del cliente — y esta enfocada en grandes y medianas empresas. Entre los
clientes de Incentings, se encuentran El Mercurio, BCI, Banco de Chile (Promarket),
Automotora Gildemesiter, entre otros.

Incentings busca evaluar la factibilidad de una nueva linea de negocios, la venta de los
servicios via cloud computing o bajo la modalidad “On Demand” esta dirigido a todo tipo
de empresas en Chile, Latinoamérica y en una segunda etapa Estados Unidos. Bajo
esta modalidad, se buscan reducir los costos de adquisicion, implantaciéon e integracién
de los clientes y asi atender a un mayor numero de clientes. La solucién esta disefiada
para satisfacer las demandas de flexibilidad y rendimiento de las empresas grandes y
medianas.

Incentings Cloud Computing
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2.2 Actores Sectoriales e Hitos Relevantes

Entre los principales actores sectoriales encontramos,

. Canales .

eProgramacion eTower Watson, ¢Cloud Computing sEmpresas
Tecnoldgica consultora de Incentings medianas y
Externa. internacional de eMicrosoft grandes en Chile y
e Servidores RR.HH. Dynamics Latinoamérica
Externos. eSales Force eEmpresas
et Medianas en
«Otros CRM Estados Unidos.

Los hitos involucrados en el desarrollo e implementacion del proyecto son:

Definicion del
Plan de Negocios

Evaluacion del
Negocio

Busqueda de
Financiamiento

Implementaciéon
del Negocio

eAnalisis de Pre- eAprobacion del Plan e Busqueda de Socios, ¢ Cloud Computing
Factibilidad del de Negocios capitales angeles, eDesarrollo de nuevos
Negocio. (Oct -Nov (Nov 2011) fondos de innovacién  mercados
2011)

*Busqueda de nuevos
clientes

2.3 VISION y MISION

Vision

Llegar a ser el mayor proveedor de soluciones masivas de compensaciones variables
en Latinoamérica.Formando un equipo humano que combina una fuerte competencia
técnica con la capacidad de identificar y crear soluciones a problemas reales de los
clientes.

Mision:

* Masificacion de nuestros servicios.

* Constituirnos en el lider indiscutido del mercado chileno y Latinoamérica.

* Penetrar el mercado de USA — Canada- Europa en el segmento de empresas
medianas empresas.

* Fortalecer financiera y organicamente a la empresa.

Incentings Cloud Computing
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3. ANALISIS DE MERCADO E INDUSTRIA
3.1. Necesidad y Oportunidad:

En Industrias cada vez mas competitivas, el uso de esquemas de compensacion
variable es cada vez mas frecuente y complejo. En Chile, segun el estudio de Elena
Valenzuela y Huberto Berg (2001) que contempl6 encuestas a empresas de distintos
sectores de la economia conformando una base de datos de 859 empresas del sector
industrial afiliadas a la Sociedad de Fomento Fabril, de las cuales se recibieron
respuestas de 101 -cuyos resultados estadisticos resultaron significativos- mostré que
un 70% de las empresas maneja un sistema de remuneracion variable en Chile.

Figura N° 1: Uso de Sistema de Remuneraciones variable en Chile

Uso de Sistemas de Uso del Sistema de Remuneracion Fijos
Remuneracion Variable en y Variables Segun Tamano de Empresa

Empresas en Chile. (% de Empresas)

100
tiene sistema de
remuneracion 29%
variable salo ?!slema e
ijo .
Variable - = 88,9%
_ 50,0% e

1% tuvo | . [101% |
Eﬁtel:'l‘ea Empresas Empresas Empresas
vanab’e y Pequenas Medianas Grandes

volvio al tijo

Fuente: Estudio de Elena Valenzuela y Huberto Berg (2001)

Algunos problemas a los que se enfrentan las compafias para administrar un sistema
de compensacion variable son:

* Definir un sistema un esquema de compensaciones variables que apoye la
gestion de la empresa.

* Dificultad para manejar un creciente numero de reglas de negocios para el
calculo de la compensacion.

* Falta de herramientas para utilizar las compensaciones como un vehiculo de
gestion.

* Pagos en exceso, nivel de seguridad (Segun Gartner, Entre un 4% a un 11% del
pago variable)

» Dificultad para reversar operaciones.

* Horas productivas pérdidas en revisiones y ajustes.

Incentings Cloud Computing
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* Necesidad de auditar periédicamente los pagos, trazabilidad.

La definicién de un esquema 6ptimo de remuneraciones variables, es una realidad que
manejan en Latinoamérica y Chile so6lo las grandes empresas. Sin embargo, las
medianas empresas a pesar de utilizar las compensaciones variables, no utilizan estas
como una herramienta de gestion y muchas veces carecen de efectividad en la
instauracién de un sistema de compensaciones variables.

Adicionalmente, las empresas tanto a nivel nacional como internacional solucionan sus
necesidades de calculo y control en lo que se refiere a compensaciones variables a
través de una serie de herramientas, las que difieren en complejidad y costo. Empresas
de menor tamafo tiende a usar planilla excel, por mientras que empresas de mayor
tamano invierten en desarrollos propios o algunos software especializados. Empresas
Grandes y Corporaciones a nivel mundial solucionan la problematica a través de los
modulos de compensaciones variables que poseen los ERP.

En la actualidad, existe una oportunidad clara de proporcionar un servicio que apunte a
solucionar no solo el calculo de las remuneraciones variables si no también el disefio
del esquema de remuneraciones.

Desde el punto vista del calculo, nuestro producto podria sustituir la utilizacién de
planillas Excel proporcionando seguridad, trazabilidad y control como la haria un ERP o
un desarrollo propio. Por otro lado, la estandarizacion y la facil parametrizacién por
parte de un usuario basico (no programador) lograda en el producto actual, es lo que
permitira la adopcion de este producto en la nube, incluso por empresas que hoy lo
hacen con desarrollos propios, para lo cual generalmente deben contar con
programadores internos.

El servicio de disefio de un esquema de compensaciones permitira ampliar el espectro
y valor agregado del producto dirigido principalmente a medianas empresas que tienen
un acceso restringido a las consultorias de disefios de sistemas de remuneracion
variable, por su alto costo.

Asi a través de los servicios de Incentings, los clientes podran optimizar sus esquemas
de compensaciones variables y utilizarlos como una verdadera herramienta de gestién.

A través de la investigacion de mercado’ realizada podemos determinar que el uso de
las compensaciones variables en una realidad en Chile. Asi de las empresas
encuestadas un 61% de estas usa algiin esquema de compensaciones variable?.

En la actualidad, de acuerdo a los antecedentes recolectados a través de la encuesta
un 29% manejan el calculo de las compensaciones variable en Excel, otro 29% lo

1 Ver Anexo 1
2 Ver Anexo 1, pregunta N° 3

Incentings Cloud Computing
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realizan a través de desarrollos propios y un 25% las procesas a través de un ERP de
clase mundial.

3.2 Tendencias: On-Demand (SaaS) y Cloud Computing

Como resultado de la penetracion de internet en todo el mundo y la disponibilidad de
Banda Ancha, especialmente en los paises desarrollados, se ha presentado un los
ultimos tres anos un boom de aplicaciones de software licenciadas bajo el modelo On-
Demand o Saas (Software as a Service). Bajo este modelo desaparece el concepto de
licencia y de paso a un servicio. Al contratar el servicio, se tiene a su disposicién el uso
del software y la tecnologia que lo soporta (servidores, sistemas operacionales, bases
de datos, etc.). De esta manera la empresa se despreocupa por la instalacién de
nuevas versiones, de caidas del sistema, de personal de soporte técnico y muchos
otros elementos asociados con la operacién y mantenimiento interno de los sistemas
de informacién.

Ligado a estenuevo servicioesta la tendencia hacia el cloud computing. Esto es la
continuacioén o evolucion de los cambios de paradigmas que se han venido dando en la
industria Tl y que plantean un cambio en la forma de hacer las cosas. Como lo fue
SaaS, donde desaparece el concepto de licencia. Ahora le llegé el turno a la
infraestructura de TI, asi es como con cloud computing las empresas ya no necesitan
mantener infraestructura tecnolégica dentro de la empresa si no que pueden
externalizarlos como un servicio utilizando la web. A los clientes les importa menos los
niveles de utilizacion de CPu y Memoria, o cuanta carga tiene la CPu. Lo que si les
importa es si los servicios contratados se encuentran disponibles mas alla de la
infraestructura que los soportan, es este requerimiento el determinante en el modelo de
Cloud Computing. Este modelo permite escalabilidad lo que disminuye costos de
sobrecapacidad en las empresas.

Si bien el concepto de Cloud Computing se ha ido extendiendo rapidamente en el
mundo. Aun existe un gran numero de personas que desconocen sus atributos. Lo
anterior, quedo de manifiesto en la investigaciéon de mercado realizada dénde un 39%?°
de las personas encuestadas declararon no estar familiarizadas con el concepto de
Cloud Computing,

3.3 Clientes Objetivos:

Hemos definido utilizado dos criterios para segmentar el mercado objetivo tanto
nacional como internacional. Estos son:

* Tamano de la empresa
* Solucién usada para el calculo de las compensaciones variables.

3Ver Anexo 1, pregunta N°4
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Asi definimos, la siguiente matriz “tamano empresa / solucién usada” donde se
presentan los segmentos que se busca atacar.

Figura N°2: Matriz de Segmentacién de Clientes

Solucién Desarrollo Software

Actual Propios Especializados

Empresas/

Mercado LATAM | USAY | aram| USAY | aram | USAY | aTAm | USAY
Europa Europa Europa Europa

Corporaciones|

Grandes Q ; Q O ).. O O

v W

{3

Medianas o - Q
5 ( ) 3
: O : O O
e}

L

@

Pequenas

e En los segmentos marcados con este icono son en los que se busca ofrecer los servicios de disefio de esquen
3 . .
A compensaciones variables.

Fuente: Elaboracion Propia

Empresas Medianas y Grandes LATAM:

En el mercado local y Latinoamericano las empresas de tamafio medio solucionan el
calculo de las compensaciones variables a través de dos soluciones. Estas son las
planillas Excel, desarrollos propios. Por su parte, las empresas de mayor tamafno
adicional a las dos primeras soluciones usan software ERP.

Estimamos que los servicios de disefio de sistemas de compensaciones variables
estaran mas enfocado en las medianas empresas que en las grandes compainiias, que
podrian tener este tema abordado de una manera mas eficiente. Sin embargo, no
descartamos este segmento.

Empresas Medianas Internacional

A nivel internacional las empresas grandes en general tiene este problema resuelto a
través de ERP, soluciones propias o software especializados. Sin embargo hay un
grupo importante de empresas de tamano medio, menos de 500 empleados, que
siguen utilizando planillas Excel o desarrollos propios poco versatiles para el calculo de
las compensaciones variables.

No hemos considerado estos segmentos para ofrecer los servicios de disefio de
sistemas de compensaciones variables.

Incentings Cloud Computing
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3.4 Caracteristicas del Mercado:

A pesar de que segun estudios cerca de un 70% de las empresas en Chile tienen algun
componente variable en sus remuneraciones, el software de compensaciones variables
es utilizado solo por empresas en algunos rubros.

Del total de empresas medianas y grandes en Chile (31.000%), determinamos que
aproximadamente solo 17.860 estarian en rubros (Inmobiliario, Comercio & Automotriz,
Construccién e Intermediacién Financiera) que podrian usar este producto. De estas
asumimos que porcentajes entre 25-30%" pagan comisiones variables, por lo cual el
mercado potencial serian 4.766 empresas, aproximadamente. A pesar de lo anterior,
esta tecnologia todavia tiene una muy baja penetracion en el mercado, asumiendo
rangos de penetracion de un 2% el mercado objetivo seria de un total de 86 empresas.

Para estimar, el mercado potencial en Estados Unidos se utilizé los datos del Censo
(2008) y se extrapolaron al afio 2012. Asi se consideraron el numero de empresas que
poseen entre 20 y 500 empleados, lo que dio un total de 600.618 empresas.
Adicionalmente, para estimar el mercado potencial de Canada se uso una
aproximacion en base a los PIB de Canada versus Estados Unidos, lo que arrojo un
total de 54.890 empresas. Asi el total de empresas en el segmento que se busca
atender en el mercado norteamericano son de 655.508, asumiendo que un 50% de
estds paga remuneraciones variables nos da un mercado potencial de 327.754
empresas. Para determinar el mercado objetivo consideramos una penetracion de la
tecnologia de 10% lo que da un total de 32.775 empresas.

En Latinoamérica, se uso la misma metodologia que en el caso de Canada para
estimar el segmento de empresas que arrojo un total de 188.964, de estas
consideramos que un 30% pagan remuneraciones variables lo que nos da un mercado
potencial de 56.689 y asumiendo una penetracion de la tecnologia de 2% nos da un
mercado objetivo de 1.134 empresas.

Finalmente, en Europa se uso el mismo proxy que en Canada y Latinoamérica en
funcién de los PIB versus Estados Unidos lo que no dio un segmento de 539.387,
considerando que un 40% de estas empresas paga remuneraciones variables nos da
un mercado potencial de 215.755 y para el calculo del mercado objetivo se uso una
penetracidon de la tecnologia de 5%, lo que arroja 10.788 empresas.

Considerando la evolucion que ha tenido la tecnologia, la velocidad de penetracién y la
mayor necesidad de realizar gestion via compensaciones variables por parte de las
empresas, es que creemos que nuestros supuestos son conservadores al minuto de
definir una demanda por el producto.

4Segun SII, datos 2010
5Segln Gartner - Tecnology Researcher
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Figura N°3: Mercado Potencial y Objetivo®

2012 2013 2014 2015 2016

Chile

M Potencial 4,766 4,835 4,905 4,976 5,048

M Objetivo 86 114 150 198 261
América Latina

M Potencial 56,689 56,335 55,991 55,656 55,332

M Objetivo 1,134 1,465 1,892 2,446 3,161
Norte América

M Potencial 327,754 325,705 323,715 321,782 319,908

M Objetivo 32,775 40,713 50,580 62,848 78,102
Europa

M Potencial 215,755 214,406 213,096 211,824 210,590

M Objetivo 10,788 13,936 18,007 23,269 30,073

3.5 Competencia:

Competencia Actual:

En Chile y Latinoamérica no existen empresas especializadas en el calculo y gestion de
las compensaciones variable via cloud computing. La competencia mas directa que se
enfrenta hoy son los Apps asociadas a los CRM que funcionan via cloud computing
como Sales Force o Microsoft Dynamics. Sin embargo, estos Apss suelen ser limitados
en cuanto a su capacidad para administrar un gran numero de reglas complejas. A
pesar de lo anterior, también consideramos como competencia actual, pues resuelven
la misma necesidad, a las planillas Excel, Desarrollos Propios, Moddulos de
Compensaciéon Variable en ERP (SAP y ORACLE) y Payroll, (empresa definida como
un proveedor integral de RR.HH) si bien su negocio principal es el pago de nédmina no
esta especializada en los sistemas de compensacion variable.

Figura N°4:Posicionamiento de la Competencia Actual en términos de Precio y
Funcionalidad.

Precio

® World Class

@ Desarrollo Propio

@ Incentivos Cloud Computing

@ Solucion via Planillas Excel

Funcionalidad gy o te. Elaboracién Propia

6Ver Anexo 2, Supuestos de Ventas.
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En el caso del mercado americano, la situacion cambia pues existen empresas
especializadas en ICR y algunas de ellas ya prestan servicios via cloud computing. En
la actualidad estas empresas estan mas enfocadas en el segmento de grandes
empresas. Sin embargo, estas empresas han empezado a considerar el desarrollo para
atender a empresas de menor tamafo.

A su vez, los servicios de disefo de esquemas de compensacion variable son
prestados en Chile Y Latinoamérica por grandes consultoras especializadas como
Tower Watson, Delloit y Accenture. Sin embargo, estas consultorias son costosas y de
dificil acceso para empresas de menor tamano.

Figura N°5: Competidores a Nivel Mundial
Empresa Sélo ICM Payee (0)11 (0)11 Ventas
ICM Secundario Demand Premise Anuales

X ARICENT X 100-6.000 X X US$30 MM
xactly: X 50 - 1.000 X US15 - 20 MM
ZSYNYGY X 1.000 - 8.000 X US$ 70 MM
| HEEE X 100 - 1.000 X US$ 5 -9 MM
SOFTWARE
@L.DU < X 1.000 -45.000 X X US$ 100 MM
ZC‘ X 100 -1.000 X US$ 3 -5 MM
O
X X US$20 MM
Werced X 100 - 600 X | US$10 MM
‘il"YSIbMS INC

Fuente: Elaboracion Propia

Competencia Potencial:

La competencia potencial son los competidores americanos y canadienses que se
muestran en la Figura N°5 que podrian comenzar a expandir sus operaciones a
Latinoamérica. Actualmente, s6lo Oracle y SAP cuentan con presencia en la region.
Adicionalmente, los CRM como Salesforce y Microsoft Dynamics podrian generar sus
propias aplicaciones (Sales Incentive Compensation Management).

3.6 Barreras de Entrada

Las barreras de entrada en este negocio son
. La capacidad de plasmar las reglas de negocios de las distintas empresas en

algoritmos simples que puedan ser procesados rapidamente en la nube via un
desarrollo propio.
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. Conocimiento y entendimiento de distintas estructuras de compensaciones
variable.

. Reconocimiento de Marca, Base de Clientes y “Credentials”.

. Diferenciacion del Servicio, ofreciendo a las compafias una asesoria en la
instauracién de un esquema de compensaciones variables.

3.7  Analisis FODA:

eEficencia Tecnolégica  Baja penetracién de la *Bajo "Brand e Alto nivel de
y operativa. tecnologia en América Awareness" competencia en el
eRapidez en la Latina. «Obsolecencia mercado Estados
implementacién * Nueva Forma de Tecnolégica. Unidos y en menor
eManejo Integral de las Hacer Negocios via medida en Canaday
Compensaciones Cloud Computing. Europa.
Variables (disefio - « Bajo nivel de e Incremento del nivel
calculo para el apoyo competencia en el de competencia en
de la gestion) mercado Amé}“ica Latina a
eIntegracién completa Latinoamericano. través d'e la llegada de
con CRM competiores ya

establecidos en otros
mercados.

* Que los CRM
comiencen a disefiar
sus propias
aplicaciones para el
calculo de las
compensaciones
variables.

eFalta de desarrollo y/
o maduracién del
mercado.

¢ Manejo de distintas
reglas de negocios.

4. PRODUCTOS Y SERVICIOS:

El producto que se busca lanzar al mercado es una modificacién del actual producto
que la empresa posee para el calculo de comisiones variables complejas. Este
producto ya probado en el mercado en un formato On —Premise, puede ser optimizado
y estandarizado para poder ser comercializado via Cloud computing en una modalidad
SaaS (software as a service).

El producto tendra dos estandares:

1. Incentings Express
2. Incentings Premiu
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Figura N°6: Servicios Ofrecidos

Incentings Express ‘ Incentings Premium
Menos de 40 personas Mas de 40 personas
Payee
(US$20/Payee) v &
Precio Pagado por Payee (US$30/Payee)

Tiempo de Implementacion

Single Sign-On CRM Integration

Integracion

Diseiio del Plan de Compensaciones
Variable

Representante de Ventas / Gerente
de cuadros de mando

Estimador de Comisiones

Integracion Excel

Documentos del Plan

OOOOOOOOO

Calculos Multi Moneda

Cuadros de Mandos Personalizados

Plan de Documentos y Aprobaciones
Personalizado

OOOOOOOOOOOD

Conexion API

Fuente: Elaboracion Propia

Adicionalmente, el modelo propuesto considera agregar valor a las empresas de
tamafo medio, proporcionando no sélo una solucién para el calculo, sino también una
asesoria en lo que respecta a la estructura de compensaciones. Para este efecto se
gestionara un partnership con Tower Watson para realizar estas asesorias en las
empresas de gran tamano. Este partnership da una base de reconocimiento y
validacién a las aplicaciones en términos de productos asociados a RRHH, no solo en
Chile, lo que permitira dar ratificacion al producto en América Latina y Norte América. El
servicio de asesoria en empresas de menor tamafio sera gestionado en Chile por un
consultor interno, servicio que se cobrara por separado del calculo de comisiones, pero
que se podra pagar en 12 cuotas. Este servicio adicional busca mas que generar un
beneficio econémico, entregar un mayor valor a los clientes y permitir un mayor grado
de diferenciacién. Creemos que este servicio sera solo replicable en América Latina,
donde se buscara consultores de dedicacion parcial para estos propdésitos.
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4.1 Ventajas competitivas en relacion a otras alternativas existentes.

Incentings posee ventajas competitivas en Chile y Latinoamérica, puesto que no
existen empresas especializadas en soluciones ICM y menos via cloud computing. Los
competidores mas sofisticados que se enfrentan en estos mercado son los ERP que
carecen de flexibilidad para el cambio de las reglas de negocios en el tiempo, no son
especialistas en el tema y cuya implementacion es costosa no soélo en términos
monetarios si no también en recursos (personal) y tiempo de la empresa. Condiciones
que los hacen poco atractivos para empresas de tamano medio. Adicional al servicio
descrito, la empresa considera prestar asesoria a sus clientes en el disefio y gestion de
compensaciones variables, ayudandolos a definir sus esquemas de pago.

Esta situacion cambia cuando analizamos el mercado americano puesto existen
empresas especializadas en ICM que ya estan migrando prestando sus servicios via
cloud computing, y que cuentan con marcas reconocidas a nivel mundial. Por tanto, las
ventajas competitivas de Incentings para penetrar el mercado americano son menores
gue en Chile y Latinoamérica, estas empresas estan enfocadas en empresas de mayor
tamano donde todavia un porcentaje relevante de los ingresos es obtenido por
concepto de consultoria e implementacion.

Figura N°7: Atributos Competitivos de Incentings

Atributos Incentings Incentings Incentings Incentings
Competitivos versus Excel versus versus ERP versus otros

Desarrollos ICM
Propios competidores

Precio

Reconocimiento de
Marca
Especializacion

n Qo

Seguridad

Flexibilidad

Costo de
Implementacion

Accesibilidad

QOO OOC
OO0 OOOD

nOdn | G
n

4.2 Estado de Desarrollo:

Incentings posee un software desarrollado por sus socios gestores para el calculo de
las compensaciones variables via la modalidad “On Premise”. No obstante este
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software no esta en condiciones técnicas para ofrecer el servicio de calculo de las
compensaciones variable via cloud computing. Por tanto, requiere de un up date
operativo que tomara seis meses con un costo estimado en $40 millones.

La estimacion de costo de desarrollo involucra las siguientes areas:

* Infraestructura basica
* Motor de reglas

* Servicios

* Interfaz web

* Libro de proceso

Infraestructura basica:

* Diseno arquitectonico: Disenar la infraestructura basica que soportara al motor
y al resto de los servicios.

* Proveedor de persistencia

* Almacenamiento en bruto: Buscar o disefar un proveedor de persistencia que
permita almacenar y leer las entidades que utilice el programa de forma facil y
eficiente en los esquemas que provee la nube. En este ambiente tendra la
capacidad de almacenar no solo los objetos basicos, sino también las
transacciones que representan a los datos de entrada.

* Almacenamiento relacional: Buscar o disefar un proveedor de persistencia
que permita almacenar los parametros, informacién de autentificacion vy
autorizacion, y cualquiera otra que calce con el perfil.

* Proveedor de bitacora: Adaptar el moédulo de logging (de MS Application
Blocks o de otro proveedor) a la solucién en la nube.

* Distribuidor de carga: Crear un servicio que permita distribuir el trabajo (las
transacciones que lleguen como datos de entrada) entre las distintas maquinas
de calculo disponibles. Este servicio sera el ente encargado de comunicar las
peticiones de calculo que genere un cliente con el motor de proceso que hay por
detras. La creacidn de este servicio involucra el uso de mensajeria asincrénica,
recoleccion de datos de entrada y salida, evaluacion de errores y reprocesos
automaticos, entre otros.

* Proveedor de autorizacion y autentificacion: Adaptar el proveedor de
autentificacion y autorizacion de ASP.NET para nuestra aplicacién a la nube.
Evaluar si la interaccién con Active Directory tiene sentido. Si es que se utiliza el
proveedor de ASP.NET, crear un interfaz mediante la cual los clientes puedan
controlar la asignacion de roles a sus usuarios.

* Auditor: Buscar o crear un servicio que permita auditar las acciones que

realicen los usuarios dentro del sitio web y cualquier otra interfaz que exponga el
sistema.
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Motor de reglas

* Framework de reglas: Crear un framework que permita disefar reglas. Estas
reglas, al igual que en la solucion actual, formaran una sintaxis que permitira
expresar, en funcidn de reglas y parametros, toda la l6gica que se desprende de
una definicion de pago variable.

* Importacion de reglas: Componente que permita agregar nuevas reglas al
sistema sin tener que realizar otra instalacion.

Motor de calculo

Servicios

Crear un motor de calculo que sea capaz de cargar las reglas de un
determinado cliente desde la base de datos de parametrizacion, y de
calcular el resultado de un proceso con los datos de entrada que ingrese el
cliente.

Unico punto de entrada para modificar la logica con la que se lleva a cabo el
célculo.

Parametros: Listado, busqueda, creacion, actualizacion o borrado de
parametros de forma individual o en grupo. Administracion de la historia de
un parametro.

Reglas. Creacién, actualizacion o borrado de una instancia a partir de una
plantilla, asociacion de parametros o de otras reglas a una instancia
existente, y activacién de una instancia. Listado y busqueda de instancias,
plantillas, y tipos de regla.

Entrada de datos. Carga de datos de entrada. Este servicio, a diferencia de
los anteriores, sera utilizado con mas frecuencia desde la interfaz Excel que
desde la interfaz web.

Salida de datos. Descarga de los resultados del proceso, exportacién a
diferentes formatos.

Otros. Informacion de auditoria, bitdcoras de proceso y cualquier otra
informacion relevante de ser consultada o modificada, debera contar con un
unico punto de entrada.

Interfaz Web

Parametros: Configuracion de tablas, listas, y OPFs. Incluye vistas de
historial y de modificacion de version. Vinculos inteligentes entre objetos
afines en historia. Controles javascript del lado del cliente para mejorar la
experiencia de uso.

Reglas: Busqueda de plantillas y configuracién de instancias. Incluye la
modificacién en linea de parametros. Pagina de exploracion del arbol de
reglas que cuelga de una definicion de pago. Configuracion del arbol de
reglas a través de esta interfaz.
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e Buscador: Un unico buscador para reglas, plantillas, y todo tipo de
parametros.

* Autentificacion y autorizacion. Pagina de autentificacién y paginas de error
por falta de permisos. Configuracion de usuarios, permisos y roles para el
cliente.

* Oftros: Exportaciéon de parametros, administracion de ambiente y permisos,
lectura de informacion de auditoria.

Libro de proceso

* Plug-in de Excel que permite la carga de informacién de entrada a través del
programa. En este plug-in existiran las siguientes funcionalidades:

* Definicion de columnas: Capacidad para nombrar y configurar las columnas
de datos que contiene cada transaccién para poder hacer mencién a ellas en
los parametros de calculo, y en la informacion de salida.

* Datos basicos: Configurar y cargar las entidades basicas a las que hacen
menciéon las transacciones de entrada: participantes, productos, clientes,
sucursales y otras.

* Transacciones: Carga de datos de entrada de un periodo determinado.

Se adoptara SCRUM como metodologia de desarrollo agil. Esto significa que el
producto se construira en iteraciones sucesivas, en cada una de las cuales se
entregara una parte del software funcionando. Se considera que la primera iteracién
deberia estar lista en 2 meses y que el término del desarrollo en 6 meses.

4.3 Apropiabilidad de la Tecnhologia y KnowHow:

Como el software de calculo de compensaciones variables es un compilado de distintos
desarrollos. Existe la posibilidad que algunos de estos desarrollos sean sujetos de la
obtencién de una patente. Sin embargo, al ser este un servicio “On Demand” los
clientes no tendran acceso al motor de calculo limitando las posibilidades de copia de
este.

Las caracteristicas que protegeran de la imitabilidad a este negocio seran:

La integralidad del servicio, que buscara no sélo resolver las necesidades de calculo de
las compensaciones variables de los clientes si no también ayudar a los clientes a
implementar un adecuado esquema de remuneraciones variables de acuerdo a la
realidad de las distintas empresas. Generalmente este tipo de servicios no es solicitado
por las empresas de tamano medio debido a su alto costo.
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5. Marketing y Estrategia

5.1 Modelo de Ingresos:

La empresa cuenta hoy con un producto de calculo de compensaciones enfocado en
grandes empresas o corporaciones locales. Estos clientes pagan por el producto On-
premise, lo que implica la compra inicial de una licencia, ademas pagan por horas de
implementacion. Las horas adicionales implementacion y también las horas de
mantencion mensual son cobradas en funcion de un valor por hora.

El nuevo producto que se evalua considera una venta tipo On-Demand o SaaS
(Software as a Service). En esta modalidad se cobra como un servicio. Lo anterior
considera que el pago mensual del servicio, el que considera no solo las horas
requeridas para implantacion si no también los costos posteriores asociados a soporte
y mantencién. Analizamos algunas modalidades distintas pero se determino que el
optimo, es cobrar un valor fijo por empleado procesado en base mensual. Esta
modalidad permite a las empresas reducir los costos iniciales de implantacién de una
nueva tecnologia, ya que el costo de una licencia tiende a ser muy superior a los
valores de pago por un servicio. Lo anterior ademas de permitir a las empresas reducir
sus costos de mantencién de servidores, les proporciona escalabilidad sin grandes
inversiones, dado que estas son hechas por el prestador del servicio.

El producto se cobrara mensual en funcién del nimero de payee ya sea USD $20 si el
numero es menor a 40 y USD $30 si es mayor. Lo anterior se basa en los recursos de
célculos, ya que se entiende que a mas payee, hay una mayor probabilidad de que
existan un numero importante de reglas de negocio distintas.

En lo que se refiere a asesorias de compensaciones consideramos que estas seran
ofrecidas USD $1000 y cobradas en 12 cuotas, lo que licua el costo para el cliente y
genera valor agregado al servicio.

5.2 Modelo de Comercializacion y Ventas:
5.2.1 Descripcion del Proceso de Venta:
La captacién de clientes se realizara a través de distintos canales como lo son

* Los CRM, tiene un alcance global, a través de este canal no se requieren
esfuerzos enfocados hacia el cliente final sino que hacia el “Consultor CRM”
para que recomiende el producto. Se hara un levantamiento de los consultores
CRM en América Latina que puedan usar nuestra aplicacion para dar a
conocerla. Adicionalmente, se buscara participar en las convenciones anuales
de estos CRM para dar a conocer la aplicacion a nivel mundial.
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* Por otra parte, los clientes CRM podrian llegar de manera directa a la nuestra
aplicaciéon a través del Apps Store de CRM. A través de esta via, los clientes
pueden iniciar el contacto con Incentings y probablemente a través de esta via el
desencadenamiento de la compra final podria tomar tiempo que en el caso que
un “consultor CRM” recomiende la aplicacion.

* Pagina Web - Fuerza de Venta Propia, que buscara atacar empresas de
grandes y medianas de América Latina. Se hara un catastro de los potenciales
clientes y se iniciaran los contactos con la Gerencia Comerciales y/o Gerencias
Generales. Considerando la experiencia en los productos “OnPremise” el
proceso que va desde el contacto inicial, la demostracién del producto y
finalmente la decisidn de contratacion es de 3 meses en empresas grandes y
usualmente, este tiempo es menor en empresas de menor tamano puesto que
las decisiones son tomadas de una manera mas agil.

* Consultores y Asesores, se buscara generar una base de consultores y/o
asesores enfocados idealmente en grandes y medianas empresas, que puedan
recomendar la aplicacién en el caso que quieran optimizar el manejo de los
esquemas de remuneraciones variables.

5.2.2 Caracteristicas del tomador de decision y Atributos valorados:

Se han detectado que dependiendo del cliente y de sus caracteristicas particulares de
tipo operacion, rubro y estructura interna, el tomador de decision para la compra del
producto diferira. Dentro de los tomadores de decision podemos destacar el area
comercial, RRHH, area tecnologia y/o el area financiera.

Un area comercial se vuelve muy relevante si ésta tiene una necesidad insatisfecha
respecto al manejo de variadas y cambiantes reglas de negocio, las que pretenden
mejorar o guiar la gestion de su fuerza de venta. Un area de RRHH tendra mucha
injerencia en el caso de tener problemas de pagos y reclamos por parte de sus
trabajadores. Por otra parte, las areas de finanzas podrian estar mas dispuestas a
promover este tipo de soluciones dentro de su organizacion al tomar conciencia de las
potenciales pérdidas asociadas a pagos de mas, generados por el uso de planillas
Excel para determinar el componente variable de las remuneraciones. Finalmente, las
areas tecnolégicas en empresas con desarrollos propios tienden a tener una mayor
injerencia. Un producto que les disminuya sus costos y cantidad de trabajo para
mantener un desarrollo interno, generalmente les es atractivo. Con todo, la lectura del
tipo de empresa a la cual se estan contactando y quien sera el punto de entrada o
contacto en dicha empresa sera clave en el proceso de venta.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, que considero diferentes tomadores de
decision, los resultados revelan que los atributos mas valorados de un servicio de este
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tipo son la seguridad, soporte y rapidez. Los anteriores atributos’ superaron en
términos de valoracion a otros como el Precio y la Customizacion .

Figura N°8: Atributos Valorados del Servicios (Fuente: Investigaciéon de Mercado)

Precio
40
30
0
Rapidez Seguridad
Soporte Custumizacion

5.2.3 Canales de Distribucion:

Un producto del tipo propuesto “On —demand”, puede ser comercializado a través de
varios canales, dentro de los cuales podemos debemos destacar tres, los Marketplace
(como un Apps) de los CRM, la venta directa de la empresa a través de su fuerza de
venta y la tercera son consultores asociados.

La comercializaciéon a través de los Marketplace de los CRMs es muy valioso, ya que
estos productos ya tiene un esquema de ventas On-Demand (Sales Force, Microsoft
Dynamics, Intuit, Highrise, entre otros), por lo que reduce la incertidumbre de adopcion
de servicios en la nube. Los CRM permiten que aplicaciones anexas que cumplen con
sus niveles de performance y seguridad sean incluidas en sus “stores”. Por esta
distribucién ellos cobran un porcentaje de las ventas, las que van desde 0% (en el caso
de Sales Force) a un 30%. La integracién del programa de calculo de incentivos con los
CRM, es bastante eficiente ya que estos generalmente poseen, si no toda, gran parte
de la informacion necesaria para el calculo de las compensaciones. Hemos
considerado un porcentaje del 25% de cada venta que se destina al pago de los market
place o consultores de los CRM. Estos consultores contaran con informacién en la web,
y asistencia en los procesos de parametrizacion de la solucion.

El modelo propuesto considera agregar valor a las empresas de tamafo medio,
proporcionando no solo un software de calculo, sino también una asesoria en lo que

7 Ver Anexo N21

Incentings Cloud Computing



Pagina |25
g |

respecta a la estructura de compensaciones. Para este efecto se gestionara un
partnership con Towers Watson para realizar estas asesorias en las empresas de gran
tamano. Este partnership da una base de reconocimiento y validacion a las
aplicaciones en términos de productos asociados a RRHH, no solo en Chile, lo que
permitira dar ratificacion al producto en América Latina y Norte América.

5.2.4 Fuerza de Venta:

En lo que se refiere la fuerza de venta propia, consideramos un numero reducido de
vendedores, y que actuen mas bien como facilitadores de implantacién. Estos un mayor
foco en las empresas de mayor tamafo y con estructuras de calculo de comisiones
mas complejas. Creemos que para poder llegar al niumero esperado de empresa
medianas, es mas eficiente utilizar a consultores independientes dedicados a trabajar
con empresas de tamafio medio. Estos seran capacitados en la venta e implantacion,
por lo que al igual que en el caso de los CRM, recibiran una comision de hasta un 25%
de la venta. La interface en este caso entre el cliente y el sistema no sera CRM si no el
sitio web de la empresa.

En el proceso de parametrizacion de la solucion al igual que los consultores CRM, los
consultores independientes y nuestra propia fuerza de venta, tendran manuales de
implantacion, FAQ y un area de apoyo para resolver consultas y apoyar en la gestion.

Considerando que el plan de negocio supone una mayor penetracion a través de los
CRM los primeros afos, la fuerza de venta propia presupuestada estara compuesta por
solo una persona en el primer afo para terminar el quinto afio con cuatro personas.
Adicionalmente, se considera que al quinto afio de operacién la compania cuente con
cuatro consultores en el disefio de sistemas de remuneraciones variables.

5.3 Modelo de Promocion:
5.3.1 Posicionamiento:

De acuerdo a los datos recogidos por nuestra encuesta® los atributos que mayor
valoracion® tienen para los clientes son:

* Seguridad, Soporte y Rapidez
* Otros aspectos relevantes pero de menor ponderacién fueron el Precio y la
Customizacién.

Considerando el panorama competitivo y los atributos mas valorados por los clientes
podemos obtener el posicionamiento en los distintos mercados donde se pretende
competir.

8Ver Anexo 1, pregunta n°8.
9 Ver Figura N@ 8.
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Figura N°9: Matriz de Posicionamiento en Latinoamérica
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o . Desarrollos .
5 ERP ERP Planillas Exel . Planillas Exel
2 Propios
®
3 Incentings Incentings Incentings Incentings Incentings
2 o Cloud Cloud Cloud Cloud Cloud
§ ;- Computing || Computing || Computing Computing Computing
g5
£ 8
5 S Desarrollos || Desarrollos || Desarrollos ERP Desarrollos
g Propios Propios Propios Propios
o
-]
§ Planillas Exel || Planillas Exel ERP Planillas Exel ERP

< Grado

Seguridad Soporte Rapidez Customizacion Precio

Atributos Valorados por el clientes segin orden de importancia

De esta manera, en Latinoamérica Incentings Cloud Computing busca posicionarse con
respecto a su competencia actual como una solucidén de rapida implementacion que
comprenda cabalmente las reglas de negocios de sus clientes y que cuente con los
mas altos estandares de seguridad y soporte.

Las actuales soluciones no contemplan el disefio de un esquema de compensaciones
variables, que para muchos es mas importante que el mismo calculo, por tanto un
elemento diferenciador con respecto a la competencia seran las asesorias en el disefio
del esquema de compensacion. Las grandes corporaciones usualmente tienen
asesores externos para la implantacion de estos sistemas, pero usualmente las
grandes y medianas empresas suelen no recurrir a estas asesorias por su alto costo.
Asi, los clientes en un solo punto de contacto podran resolver todos los temas
asociados a las compensaciones variables.

En el caso de Estados Unidos, Canada y Europa donde la competencia es mas
agresiva y donde no se ofreceran los servicios de asesorias en los disefios de los
esquemas de compensacion variable Incentings buscara competir por su focalizacién
en el segmento de medianas empresas, que no ha sido atacado en su totalidad por las
empresas existentes, a través de un precio razonable.

5.3.2 Actividades de Promocioén:

Las actividades de promocion que se realizaran dependeran de los tipos clientes que
se tienen. Estos son.

* Cliente Final / Directo

* Consultores CRM/ Cliente Final CRM
* C(Cliente Final CRM

* Asesores y Consultores

Las actividades de promocién orientada a los distintos clientes seran:

Incentings Cloud Computing



Figura N°10: Actividades de Promocion
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Cliente Final Directo

Consultores CRM

Cliente Final a través de | Asesoresy Consultores

CRM
Péagina Web Péagina Web Péagina Web Péagina Web
Eventos  Corporativos de | Eventos Corporativos de | Después deler contacto, | o Eventos Corporativos
Exposicion en América Latina | Exposicion en América | enviéo de brouchures ( | de  Exposicion  en
Latina. caracteristicas servicio a | América Latina.
nivel funcional/técnico)
Participacion en chats de | Ferias Anuales de los | Participacion en chats de | Participacion en chats
productos tecnoldgicos. distintos CRM a nivel | productos tecnoldgicos. productos tecnoldgicos.
mundial. (DreamForce en
el caso de Sale Force)
Seminarios para la | Reuniones Uno a Uno con Seminarios para la

presentacion del producto en
Chile inicialmente.

los distintos consultores
CRM en América Latina.

presentacion inicial del
producto en Chile.

Participacion en chats de
productos tecnoldgicos.

Difusion en organizaciones
sectoriales (ej.Sofofa)

Figura N° 11: Periodicidad y Resultados Esperados en cada actividad de promocion

Actividades de Promocion

Periodicidad

Resultados Esperados

Pagina Web o Mailing

Diario

Ampliar el espectro de Clientes principalmente
fuera de América Latina puesto que sera nuestro
principal contacto con los clientes que lleguen via
consultores CRM y/o de forma directa a través de
las tiendas “Apps Store” de los CRM.

Eventos Corporativos de | Se elegiran dos eventos | Posicionar el servicio y la marca dentro del empresa
Exposicion en  América | corporativos por afio. En | Latinoamericano.
Latina Chile y posteriormente en
Latinoamérica a medida que
la expansién en otros
mercados comience.
Ferias Anuales de los | Anual Dar a conocer el servicio dentro del espectro
distintos CRM a nivel “Apps” de los CRM a nivel mundial.
mundial.
Reuniones Uno a Uno con | Semestral
los distintos consultores
CRM en América Latina
Participacion en los Chats | Diario Dar a conocer el producto a clientes que ya estén

tecnoldgicos.

interesados en un aplicacidn similar para resolver
sus necesidades.

Seminarios Incentings en | Dos veces al afio Dar a conocer el producto y las experiencias de
Chile otros clientes a empresas del mercado objetivo.
Buscar alianzas  con Buscar mayor difusiéon y validacion entre los
organismos sectoriales miembros del organismo sectorial.

como la SOFOFA
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Figura N°12: Presupuesto de Promocién

Actividades de Promocién (CLPS) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Publicacion en Revista Especializada HR 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000
Desayunos - ($300.000 para 20 Pers.) 1.800.000 3.000.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Agencia de publicidad 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 5.000.000 10.000.000
pagina web 3.000.000

Mantencion de web 700.000 1.000.000 1.500.000 1.500.000 3.000.000 3.000.000
Ferias CRM 4.700.000 5.200.000 5.800.000 22.000.000 22.000.000
Viajes 2.000.000 2.200.000 2.400.000 16.000.000 16.000.000
Reuniones Almuerzo 1.200.000 1.000.000 1.200.000 1.400.000 5.000.000 5.000.000
Otros 55.000.000
Total Gastos de Marketing $ 15.000.000 $ 20.000.000 $ 22.000.000 $ 23.000.000 $ 59.400.000 $ 119.400.000

5.4 Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva de Incentings sera distinta dependiendo de los mercados
donde opere. De esta forma, si consideramos el Mercado Latinoamericano la estrategia
competitiva de Incentings sera de diferenciacion a través de un servicio de calidad y
que permita la gestion integral de las compensaciones variables o que nos permita
generar sélidas relaciones con los clientes. Por otra parte, el alcance que busca
mantener es “broad” sin considerar que en un principio este espectro de alcance sera
reducido y que tomara algun tiempo en que los clientes estén dispuestos a usar
masivamente este tipo de soluciones.

Figura N°13: Estrategia Competitiva en América Latina y en M° Internacional ex LATAM

N

Diferenciacion

Ventaja Competitiva

Lider en Costo

Narrow Broad

Campo o Alcance Competitivo

ﬁ Estrategia Competitiva América Latina

ﬁEstrategia Competitiva M° Internacional ex LATAM.
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Por otra parte, la estrategia competitiva de Incentings en los mercados internacionales
ex LATAM no respondera a una estrategia con un alto grado de diferenciacion, puesto
que en términos operativos y al menos en un principio sera dificil ofrecer a aquellas
empresas un sistema integral para el manejo de los esquemas de compensacion
variable. El servicio se centrara, en el calculo de las compensaciones y sus ventajas
competitivas seran las multiples reglas de negocios que pueda manejar, su orientaciéon
y especializacidon en las medianas empresas y su rapida implementacién en
comparacion con los actuales productos de la competencia. Adicionalmente, el alcance
de estrategia sera “broad” puesto que se busca alcanzar un gran numero de empresas
a través de canales masivos como lo son las tiendas de los “Apps” de los CRM vy el
propio sitio de la empresa.

5.5 Proyeccion de Venta:

Las proyecciones de venta consideran que el primer afio se dedica principalmente al
desarrollo del software que tardaria aproximadamente 6 meses. Por tanto, el primer
afo se espera vender solo 6 servicios. Los servicios se prestaran con la siguiente
frecuencia: un servicio se prestara en el mes 8, dos en el mes 10, 2 en el mes 11 y uno
en el mes 12. Para el segundo afo se espera vender en promedio 2,5 servicios al mes.
Los ingresos producto de asesoriasestan enfocados en el mercado Chileno y
Latinoamericano, con un crecimiento moderado los primeros 3 anos.

El crecimiento de ventas a futuro es la resultante de varios factores como son el
crecimiento del numero de empresas medianas y grandes, el porcentaje de pago de
comisiones variables en los distintos mercados, la penetracién de la tecnologia en los
distintos mercados y la participacion de la empresa en estos. Para ver mas detalle
revisar el Anexo N° 2.

Adicionalmente, en nuestro flujo de caja hemos incorporado sobre estas ventas en
valor un “Churning” o un retiro de clientes de 2% de las ventas.
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Figura N°14: Proyecciones de Ventas (Volumen e Ingresos) por Mercados

CLIENTES (N°) E INGRESOS POR MERCADO

Cantidad Ano 0 Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Chile 3 9 15 26 42 68

USA - Canada 2 3 16 40 101 219
Europa 0 1 4 16 42 108
Latinoamérica 1 2 18 68 154 299
Asesorias 1 2 5 14 29 55

Total sin Asesoria 6 15 53 151 338 693
;l:l(‘}ll;E)SOS Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Chile 115,989 42,056,298 74,862,826 127,978,145 202,520,777 330,589,543
USA - Canada 34,797 15,966,652 79,334,313 197,123,671 489,867,091  1,065,341,541
Europa 0 5,255,286 20,367,522 78,947,888 204,039,072 527,411,049
Latinoamérica 34,797 11,046556 85,624,630  331,895238 750,553,925  1455,053,784
Asesorias 504,300 824,578 2,492,041 7,140,891 14,799,297 27,727,381
TOTALES 689,882 75,149,370 262,681,333 743,085,833 1,661,780,162 3,406,123,298

6. CONCLUSIONES

A través de esta tesis se busco evaluar la factibilidad de negocio a nivel de mercado e
industria, productos y servicios, modelo de comercializacién, marketing y estrategia de
“Incentings Cloud Services”.

Con respecto a estos puntos se puede concluir que en industrias cada vez mas
competitivas, la implantacion de esquemas de compensacion variables son cada vez
mas frecuentes y cuentan con multiples reglas de calculo. Sin embargo, muchas veces
estos no estan definidos de acuerdo a la realidad estratégica de la empresa. Esto se
hace mucho mas evidente en el segmento de Medianas y Pequefias Empresas donde el
contratar una asesoria en el disefio del sistema de remuneraciones variables es
bastante improbable puesto que estos servicios son prestados por grandes consultoras
internacionales, con honorarios muy elevados para realidad de una Mediana y Pequefa
Empresa. Por otra parte, las empresas estan necesitando cada vez mas la solucion
integral de sus necesidades y es por esto que se ha decidido como parte de la estrategia
para crear mayor valor a los clientes otorgar un modelo de asesorias que contemple no

Incentings Cloud Computing



Pagina |31
g |

sélo el calculo de las remuneraciones variables sino también ayude a establecer el mejor
disefio de esquemas de incentivos para los trabajadores.

Otra de las conclusiones que se obtuvieron en el andlisis que condujeron a la definicidon
del servicio es que las empresas ya no quieren comprar un software donde la
responsabilidad de su funcionamiento, actualizacién, manejo de datos y otros dependa
de ellos mismos y con un elevado tiempo de implementacion. Es por esto que los
servicios de Incentings referidos al calculo de las remuneraciones variables se realizaran
a través un soporte cloud computing donde el cliente pagara por trabajador procesado y
se olvidara de la infraestructura tecnolégica que soporta el servicio.

En términos comerciales el modelo via cloud computing permite la escalabilidad del
servicio a nivel global puesto que con una parametrizacion estandar puede ser
implantado y utilizado en todo el mundo y comercializado en las “Apps Store” de los
CRM. El valor afadido del servicio que sera la Asesoria en el disefio de remuneraciones
se prestara sélo en Latinoamérica por la infraestructura que se requiere (basicamente
los consultores) y se enfocara en las empresas Medianas y Pequefias que son quiénes
ganarian un mayor valor al contratar el servicio y es justamente lo que lo protegera de la
imitabilidad y la competencia. Considerando, este ultimo punto hemos podido identificar
al evaluar la competencia a nivel mundial que si bien existen este tipo de companias son
pocas las dedicadas a servir el segmento de medianas y pequefias empresas y ninguna
de ellas es capaz de brindarle la asesoria al cliente, es decir funcionan como un mero
motor de calculo de las remuneraciones y no van mas alla como lo que hemos planteado
en Incentings.

En términos de ingresos, la escabilidad del servicio permitira alcanzar paises como
Estados Unidos y Canada. Ademas, de Chile, Europa y Latinoamérica y vender en el
ano 5 un monto total de $3.406 millones que equivaldran aproximadamente a 693
clientes.
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Anexo N°1: Investigacion de Mercado via Encuestas.

1. ;A qué rubro pertenece su empresa?

¢ A que rubro pertenece su empresa? e
Analisis Técnico
Finandi Media 5.022
Inanciero
13% Intervalo de confianza (95%) [4,192 - 5,851]
Otro (Por favor Consumo Tamaifio de la muestra 46
espfzfo‘/‘““e) 1% Desviacion tipica 2.871
Error estandar 0.423
N Industrial
Inmobiliario Mineria 13%
2% Servicios 9%
Basico
2%
W Financiero m Consumo
o Industrial ® Mineria
W Servicios Basico B Salud
o Inmobiliario m Otro (Por favor especifique)

2. ;Cudl es el rango de ventas anuales de su empresa?

¢ Cual es el rango de ventas anuales de su empresa?

80% Analisis Técnico

70% £7.4% Media 3.522
oty T Intervalo de confianza (95%) [3,288 - 3,756]
40% — Tamafio de la muestra 46
;g:ﬁ: 27 L Desviacién tipica 0.809
0% 1 e — — | - | — Error estandar 0.119

Menos de $200 Entre $200y  Entre $500 Mas de $2.000
Millones $500 Millones ~ Millonesy Millones
$2.000 Millones

B Menos de $200 Millones
B Entre $200 y $500 Millones
@ Entre $500 Millones y $2.000 Millones

3. :Su empresa tiene o estd pensando en implementar un sistema de compensacion variable para el
total o un parte de su personal?

¢Su empresa tiene o esta pensando en

implementar un sistema de compensacion
variable para el total o un parte de su personal? Media 1.391
Intervalo de confianza (95%) [1,249 - 1,534]
Tamafio de la muestra 46
Desviacién tipica 0.493
Error estandar 0.073

S| ENO
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Los trabajadores que en su empresa estan o estarian bajo un esquema de compensaciones variable son

Los trabajadores que en su empresa estan o estarian bajo
un esquema de compensaciones variable son

31% 31%

12%

Entre 100 y 500
personas

Menos de 20
personas

Entre20y 100
personas

Més de 500
personas

B Menos de 20 personas
@ Entre 100 y 500 personas

W Entre 20y 100 personas
OMasde 500 personas

Analisis Técnico

Media 3.522
Intervalo de confianza (95%) [3,288 - 3,756]
Tamafio de la muestra 46
Desviacion tipica 0.809
Error estandar 0.119

Para el calculo de las Remuneraciones Variables usted usa o usaria

Para el calculo de las Remuneraciones Variables
usted usa o usaria
Otro (Por favor

especifique)
18%

Una Planilla Excell
28%

ERP
(SAP, Oracle, otros)
25%

Un Desarrollo
Propio
29%

B Una Planilla Excell
M Un Desarrollo Propio
ERP (SAP, Oracle, otros)

Analisis Técnico

Media 2.321
Intervalo de confianza (95%) [1,918 - 2,725]
Tamafio de la muestra 28
Desviacién tipica 1.090
Error estandar 0.206

4. ;Usted esta familiarizado con el concepto de “Cloud Computing” o nube?

Usteded esta familiarizado con el concepto de
"cloud computing" o nube

NO 39%

SI 61%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

ES] ENO

Analisis Técnico

Media 1.386
Intervalo de confianza (95%) [1,241 - 1,532]
Tamano de la muestra 44
Desviacion tipica 0.493
Error estandar 0.074

Incentings
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Incentings?

5. En la actualidad, ;Usted conoce alguna empresa que brinde un servicio similar al ofrecido por

Enla actualidad, ¢Usted conoce alguna empresa que
brinde un servicio similar al ofrecido por Incentings?

95%

SI 5%

T T T

0% 20% 40% 60%

80% 100%  120%

ESI mNO

Analisis Técnico

Media 1.955
Intervalo de confianza (95%) [1,892 - 2,017]
Tamafo de la muestra 44
Desviacidn tipica 0.211
Error estandar 0.032

6. Estaria dispuesto a contratar el servicio que ofrece Incentings

Estaria dispuesto a contratar el servicio que ofrece Incentings para
el calculo de compensaciones variables para su empresa

. B

Muy Probablemente  Problablemente Espoco probable No es Nada Probable

B Muy Probabl @ Froblabl EEspoco probable O No es Nada Probable

Analisis Técnico

Media 2.477
Intervalo de confianza (95%) [2,235-2,720]
Tamafio de la muestra 44
Desviacion tipica 0.821
Error estandar 0.124

7. .Cudnto estaria dispuesto a pagar por persona procesada en este sistema?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por persona procesada en este
sistemamensualmente?

80%
70%
60% -+
50% -
40%
30% +----
20% ----
10%

0% -+

Entre $10.000 a Mas de $15.000
$15.000 po
persona

Entre $4.000 a
$7.000 por
persona

Entre $7.000 a
$10.000 por
persona

BEntre $4.000 a $7.000 por persona  BEntre $7.000 a $10.000 por persona
BEntre $10.000 a $15.000 po persona OMés de $15.000

Analisis Técnico

Media 1.364
Intervalo de confianza (95%) [1,182 - 1,545]
Tamaifo de la muestra 44
Desviacion tipica 0.613
Error estandar 0.092
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8. ;Cudl de los siguientes atributos son importantes o no para usted?

Seguridad

B Muy Importante

Precio

B Importante

Customizacion

¢Cudl de los siguientes atributos son importantes o no para usted?

40 -
35 -
30 -
25 -
20 +
15 A
10 A
5
0 - T T T 1

Poco Importante

Soporte

Rapidez

M Nada de Importante

Analisis Técnico - Poblacion:

Seguridad Soporte

Media 1.114]Media 1.318
Intervalo de confianza (95%) [0,999 - 1,228]]Intervalo de confianza (95%) | [1,152 - 1,484]
Tamafio de la muestra 44)Tamafio de la muestra 44
Desviacién tipica 0.387|Desviacion tipica 0.561
Error estandar 0.058]Error estandar 0.085

Precio Rapidez

Customizacion

Media 1.659|Media 1.409
Intervalo de confianza (95%) [1,469 - 1,850])Intervalo de confianza (95%) | [1,249 - 1,569]
Tamario de la muestra 44]Tamafio de la muestra 44
Desviacion tipica 0.645]Desviacion tipica 0.542
Error estandar 0.097]Error estandar 0.082

Media 1.591
Intervalo de confianza (95%) [1,431-1,751]
Tamario de la muestra 44
Desviacion tipica 0.542
Error estandar 0.082

Incentings
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7. :Cudnto estaria dispuesto a pagar por persona procesada en este sistema?

60%
50%
40%
30%
20%

10%

& A través, de que medio le gustaria recibirinformacion del
servicio?

50%

30%

7%

9%

- 2%

Anunciosen Folletos/  Internet
laPrensa  Dipticos

mAnuncios en la Prensa
B Internet
@ Todaslas anteriores

BFolletos / Dipticos
OCorreo Electrénico

2%
‘ : )
Correo  Todaslas  Otro (Por
Electrdnico  anteriores favor
especifique)

BOtro (Por favor especifique)

Anadlisis Técnico

Media 3.591
Intervalo de confianza (95%) [3,290 - 3,892]
Tamafio de la muestra 44
Desviacidn tipica 1.019
Error estandar 0.154
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