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INTRODUCCIÓN A SAP FINANCING
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Mercado de financiamiento de SW

Source: IBM, Oracle, Microsoft

CNET: Do you plan to offer financing 
options to either partners or customers?

Orlando Ayala, CEO Microsoft SMB:

ñWe've started to use Microsoft Capital...We 
are allowing partners to use this resource to 
finance everything -- Microsoft products and 
non -Microsoft products. One of the things 
we have to understand here is how do these 
customers start buying. That is the thing the 
industry has not been able to grasp 
clearly...These people buy in a very specific 
way. I'm not going to rest until we get to be 
the best in the business. ñ

“IBM Global Financing 

will launch shortly an 

aggressive, global 

financing campaign to 

capture additional 

market share in IT 

consulting”

“no payments in 

the first 6 months”

ñcurrent research suggests 

that within the last six 

months, 40% of all software 

deals have been financedéò

Sarbanes-Oxley Act forces software 

vendors to significantly withdraw their 

vendor financing programs

“Investigaciones 
recientes indican que 
el 40% de los deals de 

Software son 
Financiados…”
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Alianza
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Implementaci·n continuaé

ÂAustria

ÂBélgica

ÂRepública 

Checa

ÂDinamarca

ÂEstonia

ÂFinlandia

ÂGrecia

ÂHungría

ÂIrelanda

ÂLuxemburgo

ÂHolanda

ÂNoruega

ÂPortugal

ÂEslovaquia

ÂEslovenia

ÂSuecia

ÂSuiza

ÂTurquía

ÂCanadá   

ÂChile

ÂMéxico

ÂBrasil

ÂJapón

ÂKorea

ÂHong Kong

ÂNueva Zelandia

ÂFilipinas

ÂSingapur

ÂTaiwan

ÂSouth Africa

EMEA

AMERICAS

ASIA

AFRICA

Filial Siemens Financial Service 

Partner Siemens Financial Service
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SAP FINANCING: Beneficios al cliente

Solución de SAP Financing

Â Implementación fácil y rápida; tiempos de 
respuesta definidos.

Â Solución integral que incluye las aplicaciones de 
SAP y los servicios relacionados.

Â Sustituye los desembolsos de capital anticipado 
por pagos mensuales 

Â Ayuda en la planeación del presupuesto.

ÂGana competitividad integrando soluciones 
tecnológicas líderes.

Â Flexibilidad

ÂTasas fijas que evitan futuras ñposibles amenazasò
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SAP FINANCING: Beneficios al cliente

Â Beneficia el capital de trabajo, libera parte del 
capital

Â Incrementa el retorno sobre la inversión, reduce el 
costo de adquisición.

Â Apoya el manejo de flujo de efectivo.

Â Las líneas de crédito actuales se mantienen y 
utilizan para el crecimiento del negocio.

Â Permite implementar proyectos de un mayor 
alcance y anticipar tiempos.

Â Beneficios fiscales

SAP
®

Financing

All-

Inclusive

Predictable Affordabl

e
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SAP Financing: Beneficios al Partner

ÂOfrece una oferta homogénea y con valores 
adicionales en el mercado.

Â Evita financiar directamente a sus clientes.

Â Procesos confiables de cara al cliente

Â Permite un mayor volumen de negocio.

Â Certidumbre en el pago

Â Incrementa la velocidad en el ciclo de venta
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Propuesta SAP Financing ðòGo to marketó

$5 usd por 
usuario por día !
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Propuesta de valor para diferentes áreas 

de decisión

11
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Propuesta de valor para CFOõs

Puntos

críticos 

para el 

negocio

ÂFlujo de efectivo 

ÂInversiones en el Balance.

ÂImpuestos

ÂCosto de pertenencia de las tecnologías de información

ÂGrandes desembolsos

Soluciones 

òSAP 

Financingó 

ÂPagos compensados por  beneficios fiscales

ÂReduce la depreciación al incluir soluciones de renta.

ÂNo interfiere con  líneas de crédito actuales

ÂProcesos de aprobación rápida para el financiamiento.

ÂEsquemas ajustables acorde al estudiio de crédito.

ÂEl financiamiento anticipa el punto de equilibrio en el tiempo.

Ventajas 

contra otros

bancos

Â´Proceso rápido y eficiente

ÂIncluye todos los costos relacionados al proyecto

CFOs
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Propuesta de valor para  CIOôs

Soluciones 

SAP 

Financing 

ÂSoluci·n de financiamiento ñall inclusiveò.

ÂReduce el gasto de capital para proyectos de tecnología. 

ÂApoya la flexibilidad en el presupuesto de TI.

Ventajas

Competitivas

(vendors globales 

y locales)

ÂSoluci·n ñall inclusiveò

ÂEsquemas de renta y crédito

ÂFavorece la planeación a largo plazo.

ÂApoya el proceso de decisiones.

CIOõs

Puntos 

críticos

para el

negocio

ÂConocimiento del costo de los proyectos.

ÂRetorno sobre la inversión.

ÂGastos operativos contra inversiones de capital.

ÂIn sourcing vs. outsourcing
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Proceso de ventas con SAP FINANCING
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Proceso Financiamiento

ü Etapa 1) El “Partner”hace contacto Inicial:

1. Informa al cliente sobre los esquemas del financiamiento.

V Crédito simple

V Arrendamiento financiero

2. Como primer filtro valida viabilidad del financiamiento.

V Compara contra ñbarrerasde entradaò

3. Realiza la cotización (Arrendamiento o Crédito Simple).

V Utiliza el cotizador proporcionado por Banco Santander

4. Llena y envía el ñRequest SAPò

V Incluye en la línea de información adicional lo siguiente:

1. Volumen de facturación del año anterior en millones de pesos.

2. Indicar si el prospecto es ñclienteSantanderò.

ü Etapa 2) Contacto del Ejecutivo:

5. Un ejecutivo de santander te contactará en un máximo de 2 días.

6. Visita al Cliente junto con el Ejecutivo Santander.

V Tiempo de respuesta garantizado en la evaluación de la solicitud. 

(con documentación completa y/o no se requiera adicional).
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Proceso Financiamiento

Etapa 3) Abono de los recursos:

ÁAperturar una cuenta de cheques Santander.

ÁEntregar los documentos que solicite el ejecutivo Santander 

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

¸Crédito Simple: Copia de facturas.

ÁInformar al Cliente su número de cuenta Santander.

ÁAutorizada la operación, se depositan los recursos en 5 días.

¸(Los recursos se depositan a quien haya elaborado la factura)

Importante:   Es requisito firmar el convenio de financiamiento con SAP-
México para operar con la figura de financiamiento.
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Características del esquema

ÁDirigido a: Personas Morales (Pymes <31-51M, Empresas  y Corporativos >750M)

ÁEsquemas de financiamiento: Crédito Simple o Arrendamiento Financiero

ÁProductos sujetos de financiamiento por tipo de esquema:

Crédito Simple
Licencias de SW SAP, HW,  gastos de 
implementación y mantenimiento

Arrendamiento financiero: Hardware o licencias de Software SAP

ÁTiempos de respuesta:

Contacto por el ejecutivo 
Santander

48 horas una vez enviado el ñSAP requestò

Análisis de Crédito

Pymes:             15 días hábiles

Empresas:        10 días hábiles

Corporativos:    5 días hábiles

Pago de facturas
Entregada la documentación se paga en 
5 días hábiles.

ÁTasa: Fija o Variable
ÁPlazo: Hasta 36 meses
ÁPeríodo de gracia: Hasta 12 meses (Solamente en crédito simple)

© SAP AG 2008, Channel Partner Sales Training 



© SAP AG 2008, Channel Partner Sales Training 18

Características del esquema

ÂMoneda: Dólares o pesos

ÂComisión por apertura: Entre 1% y 1.5%

ÂEnganche: 20%

ÂObligación solidaria del principal

Validación Inicial (Barreras de entrada):

R Buenos antecedentes o que carezca de ellos en el buró de crédito.

R Tres años o más en operación.

R Volumen de ventas año 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 o en dos anteriores.

T Facturación inferior a 1 millón de pesos en el año anterior.
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Flujo del proceso

PARTNER

CLIENTE

BANCOCLIENTEBANCOCLIENTEBANCO

CALL 
CENTER

E-MAIL

SAP 

REQUEST

2 DÍAS DOCTOS.

TIEMPO

RESPUESTA FIRMAS

PARTNER

PAGO

PARTNER

DOCTOS.

PARTNER

BANCO

VISITA

Flujo:
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Información Adicional

20
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SAP Request
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