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INTRODUCCION A SAP FINANCING
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SAP’ Financing: Operated by Siemens Financial Services

SIEMENS SAP4

& Santander
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A Austria

A Bélgica

A Republica
Checa

A Dinamarca

A Estonia

A Finlandia

A Canada

A Chile

A México

A Brasil

A Japén

A Korea

A Hong Kong

A Nueva Zelandia

A South Africa

A Grecia A Portugal

A Hungria A Eslovaquia
A Irelanda A Eslovenia
A Luxemburgo A Suecia

A Holanda A Suiza

A Noruega A Turquia

A Filipinas -

A Singapur

A Taiwan

Il ~i'ial Siemens Financial Service
- Partner Siemens Financial Service
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SAP FINANCING: Beneficios al cliente

Solucidon de SAP Financing

A Implementacion facil y rapida; tiempos de
respuesta definidos.

A Solucion integral que incluye las aplicaciones de
SAP y los servicios relacionados.

A Sustituye los desembolsos de capital anticipado
por pagos mensuales

A Ayuda en la planeacion del presupuesto.

A Gana competitividad integrando soluciones
tecnoldgicas lideres.

A Flexibilidad

ATasas fijas que evitan fut
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SAP FINANCING: Beneficios al cliente

A Beneficia el capital de trabajo, libera parte del
capital

Incrementa el retorno sobre la inversion, reduce el
costo de adquisicion.

>

>

Apoya el manejo de flujo de efectivo.

>

Las lineas de crédito actuales se mantieneny
utilizan para el crecimiento del negocio.

>

Permite implementar proyectos de un mayor
alcance y anticipar tiempos.

Beneficios fiscales

>

© SAP AG 2008, Channel Partner Sales Training



SAP Financing: Beneficios al Partner

A Ofrece una oferta homogénea y con valores
adicionales en el mercado.

A Evita financiar directamente a sus clientes.
A Procesos confiables de cara al cliente

A Permite un mayor volumen de negocio.

A Certidumbre en el pago

A Incrementa la velocidad en el ciclo de venta
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Propuesta SAP Financingdo Go t o mar ket ¢
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Propuesta de valor para diferentes areas
de decision
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Propuesta de valor para CFOO

A Flujo de efectivo
A Inversiones en el Balance.

A Impuestos
A Costo de pertenencia de las tecnologias de informacion
A Grandes desembolsos

A Pagos compensados por beneficios fiscales
Soluciones A Reduce la depreciacion al incluir soluciones de renta.

o S AP . A No interfiere con lineas de crédito actuales
Financin

A Procesos de aprobacion rapida para el financiamiento.

A Esquemas ajustables acorde al estudiio de crédito.
A El financiamiento anticipa el punto de equilibrio en el tiempo.

Ventajas
contra otros
bancos

b~

“Proceso rapido y eficiente

>

Incluye todos los costos relacionados al proyecto
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Propuesta de valor par a

A Conocimiento del costo de los proyectos.

A Retorno sobre la inversion.
A Gastos operativos contra inversiones de capital.
A In sourcing vs. outsourcing

Soluciones X . . ) . N . .
SAP ASoluci -n de financiamiento fAall incl usi

Financing A Reduce el gasto de capital para proyectos de tecnologia.

A Apoya la flexibilidad en el presupuesto de TI.

Ventajas

Competitivas i _ B _ ) .
(vendors globales ASol uci -n fAall inclusivebo
y locales) A Esquemas de renta y crédito

A Favorece la planeacion a largo plazo.
A Apoya el proceso de decisiones.
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Proceso de ventas con SAP FINANCING
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Proceso Financiamiento

u Etapa 1) EI“ P ar t maeerchntacto Inicial:
1. Informa al cliente sobre los esquemas del financiamiento.
V  Credito simple
V  Arrendamiento financiero
2.  Como primer filtro valida viabilidad del financiamiento.
V  Comparacontrain bar rdeeg ratsr adao
3. Realiza la cotizacion (Arrendamiento o Crédito Simple).
V  Utiliza el cotizador proporcionado por Banco Santander
4. Llenay envia el iRequest SAPO
V  Incluye en la linea de informacion adicional lo siguiente:
1. Volumen de facturacion del afio anterior en millones de pesos.
2. Indicar si el prospectoesii c | iSeanntteander 0

u Etapa 2) Contacto del Ejecutivo:
5. Un egjecutivo de santander te contactara en un maximo de 2 dias.
6. Visita al Cliente junto con el Ejecutivo Santander.

V  Tiempo de respuesta garantizado en la evaluacién de la solicitud.
(con documentacion completa y/o no se requiera adicional).
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Proceso Financiamiento

Etapa 3) Abono de los recursos:

A Aperturar una cuenta de cheques Santander.

A Entregar los documentos que solicite el ejecutivo Santander

., Arrendamiento: Facturas Originales, Carta de instruccion de Abono, Contrato Licencia
Tripartita.

., Crédito Simple: Copia de facturas.
A Informar al Cliente su nimero de cuenta Santander.

A Autorizada la operacion, se depositan los recursos en 5 dias.
., (Los recursos se depositan a quien haya elaborado la factura)

Meéxico para operar con la figura de financiamiento.

/ Importante: Es requisito firmar el convenio de financiamiento con SAP-

SAP’ | Partnertdge & Santander
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Caracteristicas del esquema

ADirigido a: Personas Morales (Pymes <31-51M, Empresas y Corporativos >750M)
AEsquemas de financiamiento: Crédito Simple o Arrendamiento Financiero

AProductos sujetos de financiamiento por tipo de esquema:

Licencias de SW SAP, HW, gastos de
implementacion y mantenimiento

Arrendamiento financiero: |Hardware o licencias de Software SAP

Credito Simple ‘

ATiempos de respuesta:

ontacto por el ejecutivo 48 horas una vez env|iado el
Santander
Pymes: 15 dias habiles
Analisis de Crédito Empresas: 10 dias habiles

Corporativos: 5 dias habiles

Entregada la documentacion se paga en
5 dias habiles.

ATasa: Fija o Variable

APlazo: Hasta 36 meses
APeriodo de gracia: Hasta 12 meses (Solamente en crédito simple)

SAP

|Pago de facturas

Partnertdge & Santander
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Caracteristicas del esquema

AMoneda: DOlares o pesos
AComisién por apertura: Entre 1% vy 1.5%
AEnganche: 20%

AObligacion solidaria del principal

Validacion Inicial (Barreras de entrada):

R Buenos antecedentes o que carezca de ellos en el buré de crédito.
R Tres afios 0 mas en operacion.
R Volumen de ventas afio anterior.

T  Quiebra técnica (Pérdida 2/3 partes de su capital contable o que las pérdidas fiscales
excedan el 10$ del capital contable.

T Captial Contable negativo o que las pérdidas contables excedan el 10% del capital
contable.

T Pérdidas operativas en el ejercicio o0 en dos anteriores.

T Facturacion inferior a 1 millén de pesos en el afo anterior.
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Flujo del proceso

Flujo:
PAGO
TIEMPO
SAP 2 DIAS DOCTOS. RESPUESTA FIRMAS CLIENTE
REQUEST

PARTNER CLIENTE CLIENTE

VISITA PARTNER
DOCTOS.
PARTNER

PARTNER
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Informacion Adicional
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SAP Request

Request for SAP Financing offer

Custormer:

Camnmpany data o Ay contact peersaors

o, Farmses | First marmse:- |

Legal Entity: | L=ss msrmes: |

Strest S Moo | Jodb Fumctioemn: |

ZIF Code: |

ffice phhones: |

Crimy |
State, S =:H-|r5.-| -;“::;i:'rtinnal
oyt I

Project:

Druraticn of
Finarncing [(Montfhs)

Working gl

Tot=al ammoaant finamoed: Business Typ-es | |

H= tss | | The following cost elements are mot yet fulby kmown:
Software costs: | | I Softears I | Imtermal Services
MMainte=nance costss | | I~ Hardware I | External Services
Intermal implement. oostss | |
Sl it 1
Ext=rmal implenmsent. costs: | | [ —— e
Carrers oy | |
SaP or SAF Partner:
CormipaEryy” MaSrmeess | |
Coniact narmee: | |
Ofifece plvomme: | |
R = a] AP Td wmcEwp. TRoesaled o T oeeemrs T e ol Sersdices
SIEMENS =T
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Questions

SAP’ | Partnertdge

Channel Partner Program © SAP AG 2008, Channel Partner Sales Training | 22



