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Introduccion
El presente documento busca ilustrar la forma como concebimos una alianza en nuestra compafiia, y los
supuestos bajo los cuales realizamos pactos con aliados de negocios.

Articulo 1: Para el éxito de una alianza, pensamos que una alianza debe tener:

* claridad de expectativas de ambas partes

* reconocer de manera justa el esfuerzo de cada parte

* procurar que los intereses de las partes no perjudiquen a terceros

* claridad sobre potenciales conflicto de interés, y esforzarse en aislar areas ¢ temas
peligrosamente conflictivos por fuera de la relacién, vigilando que no se crucen estos
temas en la buena confianza de la relacion.

* registro preciso y cuidadoso de las transacciones con los clientes para reconocer a cada
parte sus méritos economicos.

* comunicacién oportuna y agil en caso de haber situaciones inesperadas 6 de fuerza
mayor que pongan en riesgo el cumplimiento de un acuerdo comtin.

* profundo respeto a la confidencialidad de la contraparte, como se menciona en el

documento de propiedad intelectual y confidencialidad, disponible en

http://investigacionyprogramacion.com//docs descargaslibres/confidencialidad .pdf
* proposito de durabilidad en el tiempo. Buscamos relaciones de largo plazo con todos los

terceros: aliados, clientes, proveedores, colaboradores, contratistas, entre otros.

Articulo 2: Alianza por ventas - comisiones. Ofrecemos diferentes tarifas a los aliados intentando
reconocer el esfuerzo comercial tanto para el futuro inmediato como para generar una pequeiia regalia.
Las comisiones actualmente ofrecidas son:

Descripcion Tarifa ofrecida

Recomendaciones accidentales: So6lo mencionar 1% a 10%,
nuestro nombre y dar un teléfono, para personas seglin esfuerzo realizado para ilustrar las
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naturales que no tienen un canal comercial, 6 que
nos invitan a participar de una oportunidad
comercial. La tarifa mas baja aplica para negocios
que son iniciativa del cliente, y el aliado s6lo
presta el dato. Pues el cliente es quien ha corrido
con la carga de buscar al proveedor. Segun el
esfuerzo realizado, puede ir de 1 a 10%, y se
busca aqui ser justo en no inflar el precio al
cliente, y al mismo tiempo reconocer el papel del
aliado comercial.

bondades de hacer negocios con nuestra empresa.

Referencias sistematicas: Aplica cuando una
persona natural 6 juridica, 6 un grupo de personas,
actiian ya sea por iniciativa propia en calidad de
vendedores, 0 ya sea que en general actien de 10% de comision
manera sistemadtica realizando un esfuerzo de
referenciar comercialmente a Investigacién y
Programacion SAS.

Personas 0 empresas que disefian un proyecto 6

. . Hasta 15% de comision
negocio, realizan tarea de ventas

Notas:
* Los aspectos tributarios estaran sujetos al producto 6 servicio prestado.
* La forma de pago con el aliado estara sujeta a la forma como pague el cliente.

Articulo 3: Regalias:
Para los aliados que nos ayuden en ventas, existe un sistema de regalias adicional al primer negocio.
Consiste en que los esfuerzos comerciales son reconocidos mas alla de la primera comisién, con dos
pautas:
1. Cada siguiente negocio es menor que el anterior en un monto igual a 1/5 de la primera
comision.
2. El vencimiento de todas las comisiones son de 2 afios a partir del momento en que finalizaron
los esfuerzos del aliado.

Asi, se cumple esta tabla para los primeros cinco negocios con un cliente especifico que llame
directamente sin pasar por el canal comercial del aliado, reportado oportunamente, con dos afios de
vencimiento en el tiempo:
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INIXD G @UIE Otros porcentajes
7 o, o, o,
segun g % 10% 15% inferiores al 15%
negocio
Primer negocio 5% 10% 15% comision* 5/5
Segundo negocio 4% 8% 12% comision*4/5
Tercer negocio 3% 6% 9% comision*3/5
Cuarto negocio 2% 4% 6% comisién*2/5
Quinto negocio 1% 2% 3% comision*1/5
Sexto en adelante |No hay mas | No hay mas | No hay = mas|No hay  mas
regalias regalias regalias regalias
Vencimiento de cualquiera de estas comisiones en el tiempo es de dos afios, a partir del ultimo
esfuerzo comercial reportado a tiempo por el aliado.

Articulo 4: Quiénes NO son sujetos a comision: por razones éticas, si una persona es empleado
interno de una empresa y recomienda nuestros servicios para los fines internos de su junta directiva,
aqui no se considera una tarea externa de ventas, ya que la persona puede afectar la decision de la junta
directiva con el propdsito de obtener una comision. Por tanto, las comisiones aplican tinicamente para
recomendaciones EXTERNAS a la compafiia del cliente. Si son permitidas recomendaciones de
asesores 6 consultores que sean EXTERNOS a la compafiia cliente.

Articulo 5: Comision por ventas para distribuidores: Se acordara con el aliado, segtn el nivel de
esfuerzo del mismo, o incluso, se le dara la posibilidad de que él mismo fije el precio. Una relacion de
este tipo cumple estas pautas:

1. Laresponsabilidad legal es estrictamente nuestra, de Investigacion y Programacion SAS.

2. El aliado debe citar la fuente, es decir, debe citarnos como autores intelectuales del proyecto, si
bien puede también citarse a si mismo en los créditos al hablar de esfuerzos logisticos. Esto es
importante para nosotros, no sélo para fines de ganar publicidad, sino también para poder
mencionar los productos de nuestro portafolio.

Articulo 6: Las alianzas NO buscan un sistema de marca blanca (White Branding). El sistema de
"Marca blanca" 6 "white branding" consiste en que un proveedor coloca sus logos, nombres y
responsabilidad legal por nuestros servicios, para hacerla parecer como si fuera hecho por otra
compaifiia. No es aceptado como parte de nuestra filosofia. Por razones éticas con el cliente final, por
ética con los disefiadores que tienen derecho legal a su reivindicacion como autores de las obras usadas,

asi como por razones estratégicas, NO aceptamos actualmente la figura de "marca blanca", y lo
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rechazamos del comercio en general (no al white branding, por el Derecho de la Informacion de parte
del consumidor).

Responsable:

David Lopez
REPRESENTANTE LEGAL DE INVESTIGACION Y PROGRAMACION SAS-NIT: 900.541.692-2
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Historial de versiones

Ultimas revisiones:

2021/feb/15 | Para evitar inflar precios al comprador de un servicio, la
comision comercial maxima es del 15%

2020/jun/18 Con el fin de buscar precios justos con el cliente, se ha
permitido que las comisiones por ventas puedan ser
inferiores al 5%, ahora pueden ser a partir del 1%.

2017/jul/17 | Correccion a ampliar beneficiarios de uno de los montos
de comision, mejora de redaccion de articulos, y
reenumeracion. Los articulos 30 y 40 en la version
anterior pasaron a ser articulos 50 y 60 en esta version.

2017/jul/06 | Correcciones de redaccion a punto 2, y agregar proposito
de durabilidad en el tiempo para articulo 1.

2017/jul/05 El antiguo documento queda obsoleto, se actualiza este
documento segin las tarifas manejadas en los tltimos
afios, se mencionan las regalias, etc.

2015/ene/02 | Construccion inicial y primera version del documento de
" Aliados - Comisiones por Ventas".




