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Resumen Ejecutivo

Hoy en dia la gran competencia del mercado industrial y el contexto global obliga
a las empresas a trabajar fuertemente en la optimizacion de costos y de sus
procesos para aumentar su rentabilidad. Dentro de estos procesos, la gestion
del mantenimiento de equipos suele representar costos de entre el 3% y 5% del
valor total de su maquinaria y equipos por afio. La mayoria de estos costos se
atribuyen a fallas en los equipos que podrian haberse evitado y el lucro cesante
que esas fallas generan.

De esta forma, Preditech presenta una solucién apuntada principalmente a las
grandes y medianas industrias manufactureras de produccion continua, quienes
buscan minimizar sus costos de mantenimiento y paradas de planta no

planeadas aumentando asi su productividad.

Preditech ofrece a sus clientes una plataforma online alojada en la nube
totalmente integrada, especialmente disefiada para todas las etapas de
mantenimiento, desde el mantenimiento correctivo, preventivo y hasta el
mantenimiento predictivo. Con la posibilidad de ser implementada por etapas, y
a un bajo costo asociado. Utiliza la tecnologia como pilar fundamental
accediendo asi al uso de big data, sensores, algoritmos, inteligencia artificial y
machine learning con el objetivo de detectar fallas en los equipos antes de que

ocurran.

En Argentina hay un total de 36345 empresas dentro de la industria
manufacturera con un mercado de unos 159 millones de dolares. Para el afio 5
del negocio se espera contar con aproximadamente el 1% del Market Share, es
decir, 348 empresas y 1,52 millones de dolares en ventas.

El equipo emprendedor esta formado de 2 socios apasionados por la innovacion
y la tecnologia. Con amplia experiencia dentro del rubro del mantenimiento 4.0 y

roles que combinan amplia experiencia en el aspecto técnico y comercial



brindando una diversidad de enfoques que se complementan especialmente

siendo un activo importante del proyecto.
Las proyecciones estiman la TIR del 73,8% y un valor actual neto de 466.450

USD. Con una inversion inicial de los inversores de 299.494 USD y periodo de

repago menor a los 3 afios.
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Introduccion y antecedentes

El mantenimiento es una parte esencial de cualquier empresa. Una falla en un
equipo puede ser desastrosa ya que no solo supone un gran gasto de dinero,
sino que también es posible que detenga los procesos generando un lucro
cesante. Por lo que un plan de mantenimiento detallado es una parte muy

importante dentro del ejercicio de la empresa.

A lo largo del tiempo los planes de mantenimiento han evolucionado desde la
simple inspeccion visual hasta la incorporacion de tecnologia y Big data. Hoy en
dia el mantenimiento 4.0 surge como un punto de partida para las nuevas

empresas.

Con la aceleracion de la tecnologia y el mercado, también se ven cambios en la
politica de competencia, contextos volatiles e inciertos, por lo cual las

interrupciones no planificadas en el proceso deben anticiparse y minimizarse.

Es por esto por lo que el auge de la industria 4.0 y en particular del mantenimiento
4.0 permite mejorar los procesos existentes en la gestion de activos logrando

una mejor eficiencia en la operacion.

Debido a que las empresas tienen la necesidad de mejorar la productividad a la
vez que se reducen los costos, la gestién de activos cobra un nivel relevante

para hacer los negocios mas competitivos.

A lo largo de la historia, el mantenimiento fue atravesando distintos estadios, en
un principio se realizaban inspecciones visuales de manera tal de detectar
problemas evidentes en la maquinaria. Avanzando en la metodologia, se
comienza a prevenir las fallas mas conocidas y nace el mantenimiento preventivo
gue hace principal foco en el cambio de piezas ya desgastadas antes de que se

rompan. Esto se suele realizar a intervalos programados. Luego como la
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condicion de uso de un activo cambia con el tiempo y a la vez todos los activos
no tienen la misma utilizacion, se necesitaba conocer el estado actual de cada
maquinaria. De esta forma se comienza a utilizar sensores para monitorear el
estado real de los equipos obteniendo informacién al instante. Por ultimo y
llegando al dia de hoy, no basta con conocer la situacion actual de un equipo,
sino que, con el ayuda de la tecnologia de datos y procesamiento, podemos
predecir las condiciones de falla de un equipo antes de que sucedan. Esto es lo

gue hoy llamamos Mantenimiento 4.0.

Esta nueva visidn de mantenimiento surge para mejorar los procesos operativos
realizandolos de una forma mas eficiente y gestionar los activos de una mejor
manera. Esta basada en la utilizacion de sensores para generar gran cantidad
de datos que son almacenados para luego ser procesados y analizados por
algoritmos y modelos de machine learning que aprenden de manera automéatica
sobre las condiciones normales de los equipos y en casos de desvios pueden

predecir la probabilidad de falla de un equipo y cuando esta pueda suceder.

Con estas herramientas se pueden optimizar los programas de mantenimiento,
realizar solo las intervenciones necesarias, en los momentos necesarios y de

esta manera reducir costos aumentado la rentabilidad de las empresas.

Marcos Conceptuales y Herramientas de Management
Utilizadas

A continuacién, exponemos el plan de negocios de Preditech que busca
establecer los lineamientos principales de la idea propuesta para explorar y
explotar la necesidad insatisfecha del mercado detectad y crear a partir de ella

una oportunidad de negocio.

Para el andlisis se utilizaron diversas herramientas de management y estudio de
mercado. Comenzando con el encuadre de la necesidad detectada y luego
profundizando en cada una de ellas. Las nombraremos en los siguientes

parrafos.
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Segmentacion de Clientes: Se utilizdé para acotar la necesidad a los clientes
mas importantes determinando el sector mas interesante y teniendo en cuenta

distintos factores, como tamafo, localizacion, etc.

Value Proposition Canvas: Es un modelo propuesto por Alex Osterwalder el
cual nos permite analizar nuestro negocio desde 9 aspectos claves. Actividades,
colaboradores, estructura de costos, ingresos, canales de distribucién, relacion

con clientes, propuesta de valor, recursos y segmento de cliente.

TAM, SAM, SOM: Es una herramienta que permite calcular el tamafio total del
mercado, la segmentacion a la cual apuntamos y la porcion de mercado que

podemos realmente tomar.

Andlisis PESTEL: A través de este andlisis se busca el contexto general en el
cual se encuentra situada la oportunidad de negocio desde la perspectiva

politica, econémica, social, tecnoldgica, ecolégica y legal.

Andlisis de 5 fuerzas de Porter: Con esta herramienta se busca estudiar la
situacién general de la industria. Competidores existentes, potenciales nuevos

competidores, proveedores, clientes y productos sustitutos.

Andlisis de Marketing 5C’s y 4P’s: Evaluacion de la estrategia de marketing
adoptada desde multiples factores. Cliente, compafia, competidores,

colaboradores, contexto, producto, plaza, precio y promocion.

Andlisis Econdmico Financiero
Para el andlisis econdmico financiero del negocio se utiliz6 el método valor
presente de flujo de fondos libres a perpetuidad, su comparacion con la inversion

requerida, calculo de VAN y TIR.
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Oportunidad de Negocio

Debido a lo que comentamos anteriormente el contexto global y la gran
competencia obliga a las empresas a trabajar arduamente en la optimizacion de
Sus procesos para obtener mas y mejor rentabilidad. Dentro de estos procesos
la gestion del mantenimiento es una de ellas y para el caso de empresas
productoras y manufactureras cobra una gran importancia ya que las
interrupciones en su proceso de produccidn resultan en grandes costos y va en

detrimento de la rentabilidad de su negocio.

Segun estadisticas de la SMRP (Society for Maintenance & Reliability
Professionals) las empresas de produccion gastan en promedio por afio entre el
3% y 5% del valor de reposicion de los activos en mantenimiento y se estima que

aproximadamente el 70% de las fallas por rotura son evitables.!

Estos numeros resultan importantes y con gran impacto en las organizaciones
dado que se realizan grandes inversiones en nueva maquinaria industrial y el
mantenimiento es de vital importancia para permitir una mayor utilizacion y una

vida util méas larga, maximizando asi el rendimiento de la inversion.

Sin embargo, los procesos de mantenimiento existentes distan mucho de ser

eficientes, lo que deja mucho margen de mejora.

En consecuencia, las empresas estan recurriendo a tecnologias digitales como

el analisis predictivo y plataformas de gestion de activos y mantenimiento.

Un estudio realizado por CXP Group (Consultora de tecnologia digital, software
y servicios IT) y basado en entrevistas con mas de 230 responsables de la toma
de decisiones en empresas europeas de manufactura y transporte, explora el

impacto que la transformacion digital tiene en los procesos de mantenimiento y

! Society for Maintenance & Reliability Professionals, SMRP Best Practices, 6th Edition ed., 2020.
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la consecuciéon de ahorros de costos.

Las conclusiones de ese estudio las exponemos aqui debajo y las tomaremos
como marco del mercado europeo industrial para luego extrapolarlo a

Latinoamérica.

Los principales desafios para este tipo de empresas son los procesos de
mantenimiento existentes, el tiempo de paradas no planeadas y
envejecimiento de la infraestructura de TI.

El hecho de que la mayoria de las empresas vean el proceso de
mantenimiento de sus equipos industriales como no muy eficientes
significa que hay mucho espacio para mejorar. El concepto de
mantenimiento predictivo puede ser la clave para desbloquear niveles
mas altos de eficiencia operativa y optimizar la estructura de costos de los
procesos de mantenimiento.

Ademas de optimizar las operaciones y reducir los costos internos, El
mantenimiento predictivo puede ser una poderosa herramienta para
proporcionar mejor experiencia del cliente y desarrollo de nuevos modelos
de negocios.

Mas de la mitad de las empresas encuestadas estan realizando pruebas
pilotos de mantenimiento predictivo, mientras que casi en un trimestre ya
generan un impacto comercial tangible. Mas del 80% de las empresas
planean invertir en estas tecnologias los proximos dos afnos.

El principal impulsor de la adopcion del mantenimiento predictivo entre
empresas europeas es la reduccién del tiempo de reparacién y el tiempo
de paradas no planeadas que mejora directamente la tasa de utilizacion
de activos. Otro factor importante es la mejora de la vida util de equipos
industriales envejecidos ya que la inversion en nuevos requiere una
importante inversion de capital.

Un desafio importante que frena la adopcién de tecnologia por parte de
las empresas es la falta de confianza de analisis interno, asi como la

infraestructura necesaria para que el mantenimiento 4.0 sea posible. Asi,

11
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las empresas estan recurriendo a proveedores para obtener soporte.?

Por lo tanto, si transportamos estas premisas a Latinoamérica y en particular a
Argentina, vemos que muchos de estos puntos son acentuados por el contexto
general. Asi mismo, al ser un pais con un grado de desarrollo menor en
comparacion con los paises europeos, este tipo de tecnologias si bien estan en
auge, aun son incipientes. Por lo cual, podriamos decir que es el momento
adecuado para ingresar al mercado y dejar pasar tiempo podria ser perder la

oportunidad de este negocio.

2 CXP Group | Digital industrial revolution with predictive maintenance | Mayo 2018

12



El Cliente

Preditech presenta una solucién integral apuntada principalmente a industrias
grandes y medianas manufactureras y de produccién continua Oil & Gas,
Alimenticias, Automotrices, Metallrgicas, papeleras, entre otros. Donde el lucro
cesante cobra vital importancia, por lo cual buscan minimizar las intervenciones
en los equipos y los costos de mantenimiento aumentando la productividad. Es
por ello por lo que las herramientas de mantenimiento predictivo son

especialmente atractivas.

Orientada a empresas que ya posean una plataforma de gestion CMMS / GMAO,
pero también para aquellas empresas que deseen un sistema simple, completo

y estén dando sus primeros pasos en la tematica.

Segmentos de Clientes
e Geogréfica:
o Argentina
o Grandes centros industriales
o Paises limitrofes
e Firmografia:
o Grandes Industrias
o Industrias PyMES de mayor tamafio (Medianas).
o Empresas de Produccion continua
e Comportamiento y Enfoque de Compra:
o Contratos a mediano y largo plazo
o Suscripciones
o Contratos integrales
o Frecuencia de compra media/alta
o Grandes volumenes
e Beneficios Buscados:

o Calidad del servicio

13
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o Relaciéon Precio/Calidad
o Sencillo y practico

o Clientes elegidos

Nos dirigimos principalmente a responsables de mantenimiento, jefes de planta
y produccién quienes son los mas interesados en la gestion y el cuidado de sus

equipos.

En esta primera etapa nos centramos en empresas dentro de Argentina para

luego evaluar realizar una expansion y escalabilidad a Latinoamérica.

Mapa de empatia y arquetipo de Cliente B2B

Utilizamos el modelo de mapa de empatia para identificar y describir cuales son
las caracteristicas de nuestros clientes. Para realizarlos se toman distintos
aspectos como ser el objetivo del cliente, como se comporta y qué necesita y

gué piensa y siente.

’
Mapa de empatia P Version
éQuién? META ¢Qué necesita hacer?

- ¢CON quién queremos empatizar? - hacer de manera diferente
= SU situacion - tareas que quiere realizar

-suoficio - ¢como sabra si ha consequido su objetivo?

Piensa y siente

Dolores Beneficios
éQué ve?
mercado
- entorno inmediato
- lecturas, peliculas, videos
¢Qué oye?
- lo que dicen los otros,
Sus amigos,
sus compafieros de trabajo
éQué dice?
~lo que dice
- lo que podria decir
¢ tros pensamientos pod to? el &
éQué hace?
-lo que hace en sudiaadia
- (cOmMo se comporta?
- como podria comportarse?
Fuente: Dave Gray /xplane.com Traduccién: Philippe Boukobza /visual-mapping.es
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Con ese andlisis se identifican dos arquetipos de clientes diferenciados:

Jorge - Es jefe de mantenimiento de una empresa de servicio continuo que tiene
mas de 150 empleados. Jorge es ingeniero, tiene 35 afios y hace mas de 5 que
se encuentra desempefiando este rol. Necesita mejorar la gestion integral del
mantenimiento para reducir costos y disminuir la tasa de fallas de sus equipos a
la vez que aumenta los intervalos de cada intervencion. Su jefe le solicita
elaborar informes mensuales con indicadores y trazabilidad para poder tomar
decisiones. El esta de acuerdo con invertir para lograr estas mejoras, tiene un
amplio conocimiento del tema y considera que la tecnologia e innovacion son el

complemento perfecto para llevarlo a cabo.

Héctor — Es gerente de planta de una empresa mediana de menos de 150
empleados. Es ingeniero, tiene 50 afios y hace mas de 10 afios que se encuentra
en el puesto. Necesita implementar herramientas que le permitan registrar las
intervenciones de mantenimiento, disminuir las paradas de planta no planeadas
y hacer més eficiente el proceso. No dispone de mucho presupuesto por lo cual
el ahorro en costos le interesa mucho. Esta dispuesto a invertir dinero para saciar
estas necesidades, pero es acotado. Conoce del tema, pero no es un experto.

Se lleva bien con la tecnologia, pero no es su principal promotor.

Esto nos permite comprender al cliente y luego de validada la necesidad, trabajar
en una propuesta de valor que satisfaga dichas necesidades del cliente. En
nuestro caso, identificamos dos arquetipos de cliente por lo cual nuestra

propuesta de valor debera ajustarse a ambos perfiles.

15
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Validacién de la necesidad

Para la etapa de validacion de la necesidad realizamos entrevistas a distintos
referentes la industria. En un total se realizaron 21 entrevistas a profesionales

del mantenimiento con una distribucion de 15 empresas distintas incluidas en

nuestro segmento target de cliente.

En los siguientes cuadros se muestran la empresa y el personal del cargo

entrevistado y un resumen de la cantidad de personas por cargo.

G te d Jefe de Jefe de
Puesto| Gerente de Planta ererj e. © Jefe de produccion imiento n imiento Jefe de planta
Empresa Mantenimiento L. .
Mecanico Eléctrico
Arcor X X
Axion X
Cerveceriay malteria
. X X
Quilmes
Ford X
General Motors X
Genneia X
Kimberly Clark X
Montelez X
P&G X X
Pan American Energy X
Pluspetrol X
Raizen X X
Toyota X
Unilever X X
YPF X X
Puesto Cantidad
Gerente de Planta 2
Gerente de Mantenimiento 4
Jefe de produccion 5
Jefe de mantenimiento Mecanico 3
Jefe de mantenimiento Eléctrico 3
Jefe de planta 4

16
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De las entrevistas pudimos identificar los siguientes insights.

Alta tasa de fallas por rotura en distintos activos

Dificultad en la programacion de tareas de mantenimiento

Gestion de mantenimiento en software anticuados o no desarrollados
especificamente para la tarea

Distintos procesos sin integracion (Planificacion, programacion y
ejecucion)

Tareas de mantenimiento de forma preventiva y pocas actividades
predictivas manuales

Compleja gestion de repuestos en almacenes

Dificultad a la hora de expresar KPI's que representen la realidad
Andlisis de datos manuales o con Excel. Criterios varios.

Disposicion para invertir en mejorar condiciones de mantenimiento

De esta manera concluimos que la hipotesis de necesidad es real.
Utilizaremos estas premisas como punto de partida para el disefio de nuestra
propuesta de valor.

17
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Propuesta de Valor

Preditech es un sistema integrado para la gestiéon del mantenimiento de activos
basado en condicion. Es decir, monitorea la condicién actual de los equipos,
analiza los datos y puede predecir una pronta falla. Comenzando con la creacién
de un registro de los equipos en el sistema, se completa la base de datos que
hara de “historia clinica” y lo acompafara a cada activo durante toda su vida Util.
A través del monitoreo del equipo y la funcionalidad de prediccion se deberan
planificar los distintos estadios de mantenimiento. Esta funcionalidad de
planificacion se encuentra en un apartado del portal desde el cual se pueden
crear las 6rdenes de trabajo (OT) y gestionarlas desde el comienzo al fin de la

tarea para darle un seguimiento y trazabilidad.

Cada Orden de trabajo se completa con la informacion necesaria para la
realizacion del mantenimiento, puede contener informacién precargada o ser
cargada por el usuario. Esta informacion suele ser modelo y marca del equipo,
modelo de repuestos necesarios para el mantenimiento, ubicacion, fecha del

ultimo mantenimiento realizado, etc.

Nuestra plataforma se encuentra almacenada en la nube por lo cual se encuentra
disponible desde cualquier conexion a internet y ademas contamos con una
aplicacion mévil desde la cual también puede verse en tiempo real el estado de

los distintos equipos.

El sistema de monitoreo consta de sensores instalados en cada uno de los
activos y se mediran parametros fisicos en tiempo real (vibraciones, tension,
corriente, energia, presion, caudal, etc.). Estos sensores envian los datos a la
plataforma alojada en la nube a través de dispositivos dedicados para que estén

siempre disponibles.

Dentro del portal se encuentra el core de nuestra propuesta, un procesador que

18
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mediante inteligencia artificial y machine learning aprende del funcionamiento de
los equipos en estado normal y anticipa cuando las mediciones se desvian

permitiendo detectar fallas antes de que ocurran.

Preditech cuenta con un sistema de alertas configurables que avisan al usuario
de cualquier anomalia. Se pueden generar avisos mediante correo electronico,

notificaciones en la app y mensajeria SMS.

El sistema permite realizar implementaciones parciales por lo cual se pueden ir
agregando funcionalidades y herramientas de gestién a gusto del cliente. En el
caso de usuarios que no tengan implementada ninguna herramienta de gestién
o realicen la misma con ayuda de planillas de calculo, podran cargar estos datos
en la plataforma, teniendo un Unico sitio con toda la informacion y versatilidad
para el andlisis de los datos. Esto es muy importante ya que le proporciona una
nueva agilidad para la gestion permitiendo ahorrar tiempos y costos en

mantenimiento.

Para usuarios que ya posean un modulo de gestion como un CMMS / GMAO
como SAP PM, Preditech brinda la posibilidad de vincular ambos sistemas y
tomar los datos de activos, registros anteriores y todo tipo de informacion desde
este otro sitio o que permite una implementacion mas rapida y sencilla. A partir
de que los sistemas estén vinculados se encontrara disponible la utilizacion de
todas las funcionalidades que Preditech ofrece como ser la generacién de

reportes, KPl y métricas, gestion sencilla de érdenes de trabajo, etc.

Si un usuario avanzado ya cuenta con algun sistema de monitoreo dedicado
particular como puede ser un sensor de vibraciones en un motor eléctrico, la
conexién de este sistema particular con la plataforma de Preditech es sencilla y
puede disponer de toda esa informacién en el nuevo sistema. Esto permite
adaptarse a las instalaciones previas de los clientes y acceder a las
funcionalidades de mantenimiento predictivo ademas de las ya descriptas

anteriormente.
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Por lo cual la solucion es muy versatil y puede adaptarse a cualquier cliente y

cualquier estadio de avance en la gestién del mantenimiento.

Preditech nace con la premisa de ofrecer un sistema totalmente integrado para
la gestion del mantenimiento de punta a punta. Desde el sistema se puede llevar
a cabo la gestién del mantenimiento preventivo, correctivo y predictivo en su
conjunto. Esto nos diferencia de otras soluciones en el mercado punto que

desarrollaremos mas adelante en la comparacién con los competidores.
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Product Market Fit y MVP (Minimum Viable Product)

Nuestro Producto consta de dos partes esenciales, por un lado, la plataforma de
gestion en la nube y por otro lado los sensores en campo instalados en los
equipos. Como un tercer eslabon contamos con una App movil con algunas

funciones para facilitar el rapido acceso a la informacion.

Sensores

Los sensores son los encargados de medir los parametros fisicos que queremos
monitorear, estos se eligen debido al equipo que queremos mantener. Los
sensores mas comunes son para medicion de vibraciones, tension, corriente,
potencia, energia, presion, caudal, pero también los hay méas especificos. Cada
uno de estos sensores pueden conseguirse facilmente en el mercado y son del
tipo universales, es decir que pueden intercambiarse entre si y muchos

proveedores distintos los ofrecen.

Estos sensores se conectaran a un equipo procesador de datos que se
encontrara al pie de la maquina a monitorear. Esta conexioén puede ser de varios
tipos, por ejemplo, cableada o via Wifi o incluso a través de red 3G. El grado de
implementacion dependera de la empresa a la cual se le esté prestando el
servicio.

Luego, el procesador envia los datos a la plataforma en la nube, este proceso si

se realiza por red wifi preferentemente.

Plataforma de Gestion

La plataforma de gestion es la parte mas importante del producto. Esta
plataforma se encuentra alojada en la nube y toda la informacion y velocidad de
procesamiento se encuentra disponible via internet.

Dentro de esta plataforma es donde el usuario interactta y puede acceder a una

gran lista de funcionalidades que detallamos a continuacion.

21



Publica

Caracteristicas y funcionalidades del producto
¢ Planificacién y Programacion de tareas
o Gestion de Solicitudes de Mantenimiento
o Gestién de Ordenes de Trabajo
o Conexion con inventarios de almaceén
e Monitoreo de equipos
o Monitoreo en tiempo real (requiere sensores)
o Check de estado de salud del activo
o Trazabilidad y tendencias de variables
o Registros manuales para el analisis de datos
e Andlisis predictivo de datos
o Algoritmos Preestablecidos
o Inteligencia Artificial y Machine Learning
e Otras caracteristicas
o Integracion con Software existente (SAP, JD, ERP’s)
o Dashboard de KPI de Mantenimiento
o Sistema de alertas inmediatas
o Generacion de reportes

o Uso de Cdédigos QR para identificacion

Planificacién y programacion de tareas

Explicaremos cdmo funciona la planificacion y programaciéon de tareas con un
ejemplo practico. Un operador de una planta se acerca a un motor eléctrico que
no posee los sensores de monitoreo, y observa que el motor se mueve y hace
un ruido extrafio. Detiene el equipo, toma la identificacién o escanea el codigo
QR con su celular vinculado a la App de Preditech. Desde la aplicacién o
accediendo a la plataforma desde una web, crea una solicitud de mantenimiento
dentro de la plataforma completando un formulario y detalla la condicién
observada. Luego la plataforma envia un aviso al planificador de que se cre6 una
solicitud de mantenimiento. Al abrirla lee el detalle que el operador cargé y crea
en la plataforma una orden de trabajo. Esta orden de trabajo es un formulario en
el que detalla la necesidad de mantenimiento de un equipo y adiciona el listado

de materiales necesario (previamente checkeado con el inventario online del
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almacén vinculado a la plataforma de Preditech). El sistema envia la orden de
trabajo al equipo de mantenimiento que es quien va a ejecutar la tarea. Asi
mismo el planificador puede especificar el momento en que es necesario el
mantenimiento pudiendo programar este trabajo y coordinarlo con otros.

Una vez que el equipo de mantenimiento ejecuta el trabajo, cierra la orden
indicando la culminacion de las tareas. El sistema toma la informacion y se la
envia al planificador y al operador que solicité el trabajo indicando que el equipo
se encuentra reparado y en condiciones de volver a ponerlo en marcha.

Con este ejemplo mostramos como todo el circuito de mantenimiento queda
registrado y es gestionado por la plataforma.

Las solicitudes de mantenimiento también pueden ser creadas automaticamente

por el sistema de analisis predictivo que veremos mas adelante.

Con esta gestion de punta a punta entre la deteccion, planificacion, programacion
y ejecucion de las tareas de mantenimiento estamos contribuyendo a solucionar
uno de los principales problemas que evidenciaron los referentes de
mantenimiento en las entrevistas. En particular con la integracion del proceso

desde una misma plataforma.

Monitoreo de equipos

El monitoreo de los equipos consiste en relevar los datos de las variables fisicas
de los equipos. Este registro de variables puede ser de dos tipos, automatico por
medio de sensores o0 manual. Este Ultimo caso puede darse cuando un operador
recorre los distintos equipos y anota en la plataforma por ejemplo el valor de
corriente de un motor en ese momento, si las recorridas son diarias, el registro

en la plataforma seré con ese intervalo.

Para el caso de sensores, estos envian la informacién directamente a la
plataforma, como explicamos anteriormente. Los intervalos de las mediciones

pueden ser configurados por el usuario dependiendo de la necesidad.

Ahora bien, el sistema tiene la capacidad de comparar estos registros con un

umbral preestablecido por el usuario. Por ejemplo, en el caso hipotético del motor
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eléctrico del punto anterior, el registro de corriente debe encontrarse entre 2y 5
Amper. Como el sistema admite una gran cantidad de variables a monitorear, lo
realiza en cada una por separado y luego evalla el estado general. Por ejemplo,
si todas las variables se encuentran dentro del umbral preestablecido, nos dara
un check de estado de Salud OK, en el caso que una o mas variables se
encuentren muy cerca de los limites puede indicar REGULAR y si una o0 mas
variables se encuentra fuera del umbral indicard REQUIERE REVISION.

Continuando con el ejemplo del motor eléctrico, si el registro de corriente se
encuentra fuera del umbral, ademas de colocar el estado de salud
correspondiente, también el sistema emite una alarma. Mas adelante

detallaremos como se crean y gestionan estas alarmas.

Todos estos datos creados y registrados podran verse en un grafico del tipo de
lineas donde muestre la tendencia. Se puede navegar por el grafico por ejemplo
para ver valores del pasado o analizar algun periodo en particular que se

requiera.

Esta funcionalidad le permite al cliente tomar mas y mejor informacioén de sus
equipos. Con el monitoreo constante sistema de alertas muchas de las fallas que

acusan por rotura de equipos se veran disminuidas.

Analisis predictivo de datos

El analisis predictivo de datos es una de las funciones mas importantes que
ofrece Preditech. El objetivo es simple, anticipar fallas antes de que ocurran.
Vimos anteriormente que hay distintas formas de generar los registros de datos,
por lo cual para realizar el analisis predictivo es fundamental contar con estos

registros lo mas completos posibles.

En la plataforma se encuentra cargada una interfaz que utiliza inteligencia
artificial y machine learning para procesar los datos de los registros. La
capacidad de analisis y procesamiento es en tiempo real por lo cual cuanto mas

registro y mas datos se tengan mas efectiva sera la prediccion.
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Explicaremos la funcionalidad de la manera mas simple posible. Dentro de la
plataforma se encuentran cargados algoritmos preestablecidos para procesar los
datos, por ejemplo, si estamos midiendo vibraciones con un sensor en tiempo
real, este sensor esta creando en la plataforma un registro con valores en tiempo
real. El algoritmo toma estos registros, los procesa y predice el préximo valor. En
el caso de que la vibracion esté en aumento (condicion mas peligrosa), el sistema
puede predecir si este valor va a superar el umbral preestablecido por el usuario
y emitir una alarma antes de que esto suceda, dandonos la posibilidad de parar

el equipo y revisarlo antes de que se rompa.

Si bien estos algoritmos funcionan correctamente para la mayoria de los equipos
y variables, mediante machine learning se puede entrenar la inteligencia artificial
y mejorar estos algoritmos para cada variable y cada equipo en particular. Esto
lo realiza autométicamente porque como su nombre lo indica, el sistema
“aprende” del equipo y su funcionamiento. Para poder realizar este
entrenamiento se debe contar una cantidad minima de registros previos y a
medida que el volumen de datos aumenta, aumenta la probabilidad y exactitud
de la prediccion.

El principal atractivo de los algoritmos de prediccion es evitar las fallas antes de
gue ocurran, de esta manera la tasa de fallas de los activos se puede bajar
considerablemente. El analisis de los datos es casi instantaneo lo cual le permite
al cliente realizar un diagnostico con premura. A la hora de que una alarma se
encienda, muy probablemente el sistema este acusando una pronta falla, lo cual
permite la intervencién de mantenimiento antes de que el activo empeore su
condicion y directamente se rompa. De esta manera se logra disminuir los costos
en mantenimiento y en caso de equipos criticos puede verse comprometida la

produccion de la empresa.

Otras caracteristicas

Integracién con Software existente (SAP, JD, ERP’s)

Para los casos en que el cliente posea algin software de mantenimiento

implementado, la plataforma de Preditech tiene la posibilidad de conectarse a la
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misma para obtener informacion de ella, por ejemplo, la base de datos de
equipos existentes. Esta caracteristica es muy (til para ahorrar tiempos en
implementacion y para que al cliente le resulte atractivo la posibilidad de utilizar

las funcionalidades de Preditech sin alterar sus sistemas actuales.

Dashboard de KPI de Mantenimiento y Generacion de reportes

Con la informacion cargada en la plataforma se pueden generar reportes
especificos. Estos reportes estan predisefiados, pero también pueden crearse
tipos de reportes a necesidad del usuario. Estos reportes usualmente muestran
informacion de un activo en particular, o de grupos de activos o de datos
generales. Por ejemplo, podria realizar un reporte con los datos de todos los
equipos los cuales se le realiz6 mantenimiento la semana pasada, o descargar
la ficha técnica de un motor en particular, o realizar el reporte de la tendencia de

cantidad de fallas en equipos criticos, etc.

La plataforma también cuenta con un apartado de célculo de KPI especificos de
mantenimiento y la posibilidad de visualizar en formato Dashboard un tablero de
control con la informacion mas relevante que seleccionemos. Esto nos permite
rapidamente tener a disposicion informacion para tomar decisiones. Estos

tableros también pueden ser customizados a gusto del cliente.

Sistema de alertas inmediatas

Como vimos antes las alertas pueden tener distintos origenes. Puede ser
generadas por el sistema de monitoreo por sensores, por el analisis de datos
cargados manualmente o producto de los algoritmos predictivos. Una vez que
una alarma se crea en el sistema, este se encarga de dirigirla y enviarla a las
personas necesarias, por ejemplo, operadores, planificadores o encargados de
planta. El envio de esta informacion puede ser a través de la plataforma, de la
aplicacion, por correo electronico e incluso por SMS. El objetivo es alertar al
usuario de la condicion de alerta del activo particular. Luego el usuario recibira

la alerta y decidira los pasos a seguir.
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Uso de Cadigos QR para identificacion

Para facilitar la interaccion entre el sistema y el personal en campo a pie de
equipo, cada activo contard con un codigo QR. Al escanearlo desde la aplicaciéon
movil, se accede a la ficha técnica del equipo en donde se indica el niumero de
identificacion, modelo, marca, codigos de repuestos de almacén, ultimo
mantenimiento realizado, etc. De esta forma se agiliza la inspeccién de los

equipos y la interaccion con el mismo.
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Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Preditech es principalmente el denominado como
Software as a Service (SaaS) por sus siglas en inglés o “Software como servicio”
en espafiol. Consta de colocar a disposicidn de los usuarios un software en linea
alojado en la nube desde el cual los clientes pueden tener acceso a diferentes
funcionalidades.® En nuestro caso el procesamiento en tiempo real y los
algoritmos de inteligencia artificial y machine learning son alojados desde la nube
y ejecutados desde los servidores de los proveedores de servicios.

Esto permite que el acceso sea facil y simple, mediante una conexion a internet
y es un de las principales premisas para que el negocio sea altamente escalable

a otros mercados.

Value Proposition Canvas
Utilizamos esta herramienta para el analisis y descripcion del modelo de

negocios ya que atraviesa todos los sectores claves para desarrollarlo.

Key Partners (9 Key Activities o Value Propositions i.. Customer Relationships ' Customer Segments ’

Gestidn
conversién y AP 1Y 15 Y Relacién directa
cancelaciones gestion integra
Servicios en la ) ael Industrias grandes
Nube Captacién de Comunidad y medianas de
Clientes produccién

continua
Key Resources ai' Htj'- Uﬂ' Channels .B
Proveedores de Plataforma T, m
Sensores
Redes
] Simple Sociales
Base de usuarios e e
gratis y premium p
Cost Structure DESARIoloty @ | revenue streams o
ArlAE e nmiento de "
R Plataforma Publicidad
SRl s r Suscripciones
Chientes > Premium
Usuarios Gratis
r
3 https://www.salesforce.com/mx/saas/
28


https://www.salesforce.com/mx/saas/

Publica

Nuestros principales aliados para llevar a cabo la solucién son los proveedores
de servicios en la nube donde se alojara nuestra plataforma. Se realizara un
analisis de costos y servicio que cada uno de los proveedores ofrece y se elegira
el que mejor satisfaga las necesidades del negocio. El rapido acceso, la
velocidad de procesamiento y la capacidad de almacenar datos es la nube son

los principales factores para considerar.

Por otro lado, necesitamos de los fabricantes y proveedores de sensores para la
medicion de tensién, corriente y energia, vibraciones, presion, caudal, etc. Estos
sensores durante la primera etapa del negocio seran del tipo genéricos, luego se
evaluard el disefio y fabricacion de sensores especialmente adaptados a nuestra
solucion. Se contard con un stock minimo de sensores de distintas
caracteristicas mientras se testea y evalta el MVP.

En menor medida Preditech también pone a disposicion la venta de sensores
para integrar al sistema, pero la venta de estos no son el core del negocio ya que
la plataforma puede trabajar también con sensores universales ya instalados por

los clientes.

Basandonos en que el crecimiento de nuestro modelo de negocios se
fundamenta en aumentar cada vez mas la cantidad de usuarios y en especifico
mayor cantidad de usuarios premium, la captacién de estos nuevos clientes, la
gestién de conversion (usuario free a usuario pago) y cancelacion cobran una
vital funcion a la hora de escalar el negocio. Siendo estas las principales
actividades que debemos llevar a cabo para el éxito de Preditech, el customer

journey y user experience son dos puntos clave.

En esta linea llevaremos a cabo la mejora continua del producto trabajando tanto
en la interfaz visual, como la practicidad y simplicidad de las funcionalidades del
sistema. Por el lado del entrenamiento de la IA se debe poner especial atencion
y comparar constantemente con nuevos algoritmos y nuevas funciones de
deteccién de fallas a partir de los datos medidos. La capacidad de procesamiento
y volumen de datos sera cada vez mayor y esto mismo permite perfeccionar el

modelo de prediccion de fallas.
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Por otro lado, se brindara soporte post venta y ayuda a la instalacion,
configuracion y mantenimiento del sistema. Como asi también la oportunidad de

ofrecer capacitaciones gratuitas en el uso extensivo de la solucion.

Esto ultimo nos brinda la capacidad y necesidad de establecer vinculos cercanos
con nuestros clientes. Apuntamos a tener una solida estructura de
relacionamiento haciendo foco en el area de soporte técnico, asistencia a
eventos que nos acerquen a los usuarios y fundamentalmente brindar
sentimiento de comunidad de mantenimiento favoreciendo la relacién entre

empresa — cliente, pero también entre usuarios.

Como resultado los costos mayoritarios que debemos afrontar seran en
campafnas de marketing y disefio de estrategia de captacion de clientes como
asi también en la gestién, desarrollo y mantenimiento de la plataforma online. En
un segundo escalon debemos colocar los costos asociados a brindar servicio a
usuarios free y la investigacion y desarrollo para la mejora continua de nuestra

solucioén.

Ingresos
Para lograr la monetizacion del sistema de gestién de mantenimiento se llevara
a cabo una propuesta de modelo de suscripcion con las siguientes alternativas

segun la implementacién deseada por el cliente:

Software de Gestion en la nube, monitoreo de activos en tiempo real y
prediccién de fallas

Software de Gestidn integral de mantenimiento. Carga de datos manuales por
mediciones periodicas, conexion con sistema SAP o analogos o posibilidad de
adaptar sensores universales ya colocados previamente por el cliente. También
si lo desea puede adquirir los sensores brindados por Preditech (costo adicional

a la suscripcion).

Modelo de suscripcion FREEMIUM

Version FREE con objetivo de tener una gran base de clientes y apuntar el
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negocio en Tasa de conversidon a Premium. Esta version estara limitada en

cantidad de Activos a registrar y la cantidad de funcionalidades habilitadas en la

plataforma.

Nivel O — Version Free Nivel 2
eHasta 10 Activos a registrar eRegistro de Activos ilimitado
e Hasta 2 Usuarios eHasta 10 Usuarios
e Genera hasta 100 Ordenes de eGenera Ordenes de trabajo

trabajo ilimitadas
¢ Andlisis de Datos Basico e Analisis de Datos Avanzado
e Estado de Salud del Activo eEstado de Salud del Activo
e Alertas Béasicas e Alertas Avanzadas
e Predictivo Avanzado
Nivel 1 e Comunidad Preditech

e Hasta 50 Activos a registrar
e Hasta 5 Usuarios Nivel 3 - Solucion a Medida
e Genera hasta 500 Ordenes de
trabajo
¢ Andlisis de Datos Avanzado
e Estado de Salud del Activo
e Alertas Avanzadas

e Predictivo Avanzado

En esta Ultima se realiza un desarrollo en conjunto con el cliente designando las

funcionalidades habilitadas y la capacidad de cada una de ellas.

Los niveles de precios se designaran de manera tal que el costo marginal por
activo tenga una curva decreciente. Se detallard mas adelante en el apartado de
pricing. Por otro lado, se evaluara incluir en la version Free publicidad que
aportaran a solventar los gastos que ocasiona brindar una solucion free. Esto

altimo no se contempla en el presente analisis.
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La Industria, tamafo de la oportunidad, la competencia
y el contexto

Industria

Preditech se inserta en la industria del mantenimiento, principalmente en
Argentina para esta primera etapa de lanzamiento y con posible expansion hacia
toda Latinoamérica. Con el avance de las tecnologias y la llamada cuarta
revolucion industrial o Industria 4.0, venimos a ocupar un eslabon muy
importante dentro de la cadena de valor de las empresas industriales, la gestion

de mantenimiento de equipos.

La tendencia mundial es la de la implementacion de tecnologias y herramientas
digitalizadas para realizar los procesos de una manera mas eficiente, disminuir

costos y aumentar la produccion.

Mantenimiento 4.0

Dentro de los distintos tipos de mantenimiento, el mas vinculado con la industria
4.0 es el mantenimiento predictivo. Como su nombre lo indica se basa en la
predicciéon de fallas en los equipos. Esto se logra con el monitoreo continuo de
variables fisicas y luego el procesamiento de esa informacién con ayuda de la
tecnologia. En nuestro caso para el monitoreo utilizamos sensores que estan
vinculados permanentemente a internet los cuales son los encargados de medir

estas variables y enviar los datos a la plataforma en la nube.

Luego en una segunda instancia estos datos son recibidos por nuestra
plataforma y son procesados a través de un sistema de inteligencia artificial y
machine learning con el objetivo de ver el estado real del equipo y predecir una

pronta falla.

Las bases tecnoldgicas que dan pie a esta nueva Era son principalmente las

siguientes:
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e Big Data

e Internet de los servicios
e Internet de las cosas

¢ Inteligencia Atrtificial

e Machine Learning

e Servicios en la nube

TAM, SAM, SOM

Para evaluar el tamafio de la oportunidad del negocio utilizamos el método del
TAM, SAM, SOM. Nos localizamos geograficamente en Argentina y utilizamos
los datos del ultimo censo econdmico realizado por el INDEC como base

principal. 4

Para la expresion en valor monetario se utilizé el valor promedio ponderado de
suscripcion de nuestro producto. Cabe destacar que este valor se encuentra por
debajo de la linea media de los competidores, ampliaremos este concepto en el
apartado de pricing mas adelante.

TAM (Total Addressable Market)
Para el célculo del total del mercado para nuestro producto, comenzamos
relevando el nimero total de empresas (posibles clientes) dentro de la industria

de la manufactura, principal sector de interés para nuestro negocio.

TAM: 36345 Empresas
TAM: 159,1 MUSD

SAM (Serviceable Available Market)
Dentro de la industria de la manufactura, nuestro sector target son las grandes y
medianas empresas de servicio continuo, ya que estas son los clientes que mejor

encajan con nuestro producto. Las empresas de este sector en general tienen

4 INDEC - Censo Nacional Econémico 2020-2021 Resultados provisorios Instituto Nacional de Estadistica
y Censos— octubre 2022
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grandes inversiones en maquinaria instalada ya que las utilizan para realizar su
proceso de manufactura y ademas en la mayoria de los casos, la rotura de
alguno de estos equipos puede producir la parada del proceso de produccion.

Entonces:

SAM: 3489 Empresas
SAM: 15,2 MUSD

SOM (Serviceable Obtainable Market)

La porcion del SAM que apuntamos obtener para el afio 5 es del 10%, lo cual
significa aproximadamente el 1% del Market Share dentro de la industria
manufacturera. Esto se debe a que nos centraremos en las empresas alocadas

en los principales centros urbanos como Buenos Aires, Santa Fe y Cérdoba.

SOM: 348 Empresas
SOM: 1,52 MUSD

Competidores

Con el auge de la industria 4.0 y en especial del mantenimiento 4.0 a nivel global,
surge un mercado muy atractivo para muchas empresas. El uso de estas
tecnologias aplicadas a la gestion de activos y mantenimiento es una tendencia
que se inicié en Europa y Estados Unidos y que se propaga rapidamente a otros
mercados como Latinoamérica. Dentro de este contexto a continuacion

analizaremos los competidores mas importantes de Preditech.

Fracttal -. Es un startup de origen espaiiol con sucursales en Chile, Colombia,
Brasil, México y Estados Unidos. Ofrecen una solucién integral para la gestion
de mantenimiento de activos bajo un software CMMS/GMAO siglas que se
refieren a la gestiéon de mantenimiento de activos asistido por computadora.®

Especializdandose en esta tematica posee diversas herramientas Yy

complementos para la gestion del ciclo de vida de los equipos. Se basa desde la

5 https://es.wikipedia.org/wiki/Gesti%C3%B3n_de mantenimiento_asistido _por_computadora
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creacion y gestion de 6rdenes de trabajo, planificacién y hasta la ejecuciéon de

las tareas de mantenimiento.

Una de las herramientas es el monitoreo de estado de los equipos mediante la
colocacion de sensores. El andlisis de los datos es en tiempo real pero no cuenta
con la posibilidad de prediccion de fallas. Esto ultimo lo ofrecen a través de una
aplicacion externa llamada Predictto. Esta aplicacion toma los datos desde
Fracttal y utiliza algoritmos de IA para poder predecir fallas. Esta caracteristica
los hace menos competitivos ya que se requiere de una combinacion de servicios
para brindar una solucién totalmente integrada y por ende los costos asociados

para el cliente son mas altos. Es el modelo de negocio mas similar a Preditech.

HITEC - Es una empresa de origen argentino, dedicada al control de procesos
industriales y automacion. El core de su negocio es la instrumentacién, registro
y control de mediciones para el diagnostico e indicadores de performance de
procesos. Como un servicio adicional proveen de una herramienta de
mantenimiento predictivo enfocado a variables de proceso. El sistema es similar
a Preditech en cuanto a la deteccion de fallas mediante sensores y algoritmos
alojadas en una plataforma en la nube.

La principal diferencia con nuestra propuesta es que no poseen de un sistema
integrado para la gestibn y mantenimiento de los equipos. Dentro del pais
destacamos una parcial validacion de la necesidad del mercado de detectar

fallas de forma predictiva.

Maper - De origen mexicano y con presencia en Chile, recientemente
desembarcaron en Argentina donde estdn comenzando a desarrollar el negocio.
Se especializa en la prediccion de fallas en equipos industriales. Poseen sus
propios sensores generales y desarrollaron sensores de vibracion inalambricos.
Todo el servicio es a medida y requiere de la instalacion y puesta en marcha

local con técnicos propios.

Esta parte del negocio lo hace un tanto menos escalable. Maper cuenta con un

call center para consultas y recomendaciones de expertos. Al igual que Hitec no
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brindan una solucién integrada con la gestion de los equipos.

Ifm - Empresa lider en el mundo en la fabricacion de distintos tipos de sensores
para la industria. Cuenta con cobertura global y una trayectoria extensa en el
rubro. Su sistema de mantenimiento cuenta de tres eslabones clave: Sensores

— Servidor maestro — Plataforma de analisis.

Los analisis de los datos no son preestablecidos y es necesario realizar una
completa configuracion, por lo cual resulta ser una solucion 100% a medida y
realmente costosa. Al igual que Fracttal el monitoreo y analisis de datos de
condicion es en tiempo real y no cuenta con un médulo par la prediccion de fallas.
Nuevamente, a diferencia de Preditech, no cuentan con la gestion del

mantenimiento integral.

Preditech vs la competencia

Se muestra el siguiente cuadro a modo de resumen de las principales
caracteristicas y comparacion entre la propuesta disefiada y la que actualmente
ofrecen nuestros competidores destacando que Preditech nace con la premisa
de ser una solucion integrada para la gestion del mantenimiento en todo su

conjunto preventivo, correctivo y fundamentalmente predictivo.

Sistema de Procesador Software de Gestion Integral del Presencia en
Sensores de Datos Mantenimiento Mantenimiento Argentina
Predictivo

maper v Vv

X
@ % IO;Ijnk Mor:e;os x x V
HITEC SRL teSensor® teBox® Terative® x V
v X

v

sensing & control \/ W, v

Al
0] H

.'.’,v. Sensores % Predictto
‘J..;:' Frc‘cttol inaldmbricos HID x
v

o v v

PREDITECH

-
3
-

Asi mismo también se destacan las siguientes caracteristicas diferenciadoras de
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Preditech:

e Herramienta disefiada para todas las etapas de mantenimiento
¢ Implementacion por etapas y de bajo costo
e Posibilidad de utilizacion de sensores universales

e Totalmente integrada en una sola plataforma

Analisis PESTEL

Politica

El contexto politico en Argentina en estos momentos es muy cambiante y genera
mucha inestabilidad. Debemos considerar que en los proximos meses se
lanzaran las elecciones presidenciales y los pronésticos indican que es muy
probable que cambie la ideologia politica de los gobernantes. El impacto que
esto pueda tener a corto plazo es realmente incierto y no da perspectivas

favorables para los primeros meses del aiio entrante.

Economia

El contexto econdmico es otro de los puntos muy inestables, la inflacién
interanual es de 114% vy la inflacion esperada para 2023 es de 146%,
adicionando la fuerte suba del tipo de cambio libre. Estos valores provocan la
volatilidad de precios, estrategias de coberturas y sobreprecios generalizados.
Sumado al contexto global, las medidas econémicas en el mundo impactan

fuertemente en el mercado local (Guerra Rusia-Ucrania).

Sociedad

El marco politico y economico con no muy buenas perspectivas impactan
directamente en el contexto social. El indice de pobreza de la poblacion es del
39,2% vy crecio fuertemente en los UGltimos afios.®

Debido a esto la poblacion modifica constantemente sus habitos de consumo

con una fuerte tendencia al ahorro en costos lo cual impacta directamente en el

6 https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel3-Tema-4-46
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mercado de consumo.
Por otro lado, el cierre del afio y las elecciones presidenciales crean un dmbito
de incertidumbre elevada en la poblacion.

Tecnologia

La poblacién argentina en general tiene un gran porcentaje de penetracion de la
tecnologia y una gran actitud positiva frente a la adopcion tecnoldgica.
Particularmente en el mercado del mantenimiento industrial, el auge de la
industria 4.0 es un fuerte driver. La tendencia global de digitalizacion y
eficientizacion de los procesos es una de las principales oportunidades para
desarrollar nuestro negocio.

En nuestro pais la tecnologia aplicada al mantenimiento es un mercado que esta
dando sus primeros pasos, pero con una gran expectativa de crecimiento por su

fuerte impacto en la reduccion de costos y aumento de la produccion.

Ecologia

El concepto de sustentabilidad y cuidado del medio ambiente cobré vital
importancia al nivel global en los Ultimos afios y abarcan gran parte de los
objetivos de desarrollo sostenible de la ONU.

Nuestro negocio es de base digital por lo cual colabora con la menor generacion
de residuos, minimizando los procesos en papel y la gestion eficiente del proceso
de mantenimiento. Esto permite también disminuir la huella de carbono al utilizar

los equipos en su rango 6ptimo.

Legalidad

El crecimiento de los negocios digitales y la digitalizaciéon general de procesos
obliga a las regulaciones a mantenerse actualizadas. En los ultimos afios hubo
avances con respecto a la facilidad para registrar un negocio o una sociedad.
Sin embargo, uno de los puntos clave es la categorizacion de los distintos tipos

de negocios y su encuadre impositivo, el cual no se encuentra del todo claro.
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5 fuerzas Porter

Rivalidad en la industria

La rivalidad entre los proveedores existentes es grande. El auge de la tecnologia
y la digitalizacion de los procesos en la industria hace que haya una oportunidad
de explotacion del mercado, pero también muchos actores en juego. Es en este
contexto en que la diferenciacion de producto y la ventaja competitiva cobra vital
importancia. Sin embargo, el tamafio del mercado es considerable, se encuentra
en desarrollo y ain no se encuentra satisfecho por lo cual permite la coexistencia
de muchos proveedores de este servicio.

Particularmente en Argentina, estas herramientas no se encuentran muy

implementadas y son recientes en el mercado.

Potenciales nuevos entrantes

Por lo dicho anteriormente la rivalidad en este mercado se ir4 incrementando.
Una de las principales barreras de entrada de nuestra propuesta es que a medida
gue mas usuarios se unan, mas beneficio podran tomar de nuestro sistema.
Esto brinda un sentido de comunidad por lo cual sera dificil de obtener para otros
proveedores. Al mismo tiempo esto refiere una barrera de salida para los
clientes. Es decir, por ejemplo, cuanto mas activos se estén monitoreando, los
algoritmos podran perfeccionarse mas rapido y las bases de datos creceran
rapidamente. Esto nos permite la comparacion interna y brindar a los clientes
una idea de como se encuentran sus activos en relacion con el promedio de la
industria.

Por otro lado, cuanto mas integrado tengan el sistema de mantenimiento con
nuestra herramienta, también serd mas dificil que migren facilmente a otros

potenciales de algun otro proveedor.

Poder de los Proveedores

Para el desarrollo de nuestro negocio debemos contar principalmente con dos
proveedores. El primero, es el de servicios en la nube siendo los principales
Google Cloud, Microsoft Azure y Amazon Web Services (AWS), Salesforce etc.
Por lo cual la alta competencia entre ellos brinda la posibilidad de siempre tener
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una buena opcion. El segundo, los proveedores de sensores. Si bien algunos de
ellos fabrican sensores especiales, nosotros optamos por los sensores de tipo
universal ya que estos son fabricados por multiples empresas y es sencilla la
intercambiabilidad. Por lo cual consideramos que los proveedores no tienen un
gran poder sobre nuestro negocio y su analisis en profundidad no resulta muy

relevante.

Poder de los compradores

Analizando nuestro negocio desde el punto de vista de los compradores,
entendemos que el poder que tienen en las negociaciones no es muy grande. Es
decir, el sector que apuntamos es grande y la cantidad de clientes potenciales
son muchos e individuales. Con respecto al precio de nuestro producto, una de
nuestras premisas es que la relacion entre precio y calidad sea muy buena y
hemos dividido nuestra propuesta de pricing en distintos niveles de integracion
para tener distintas alternativas de precio. Sin embargo, para clientes muy
grandes que quieran trabajar con nosotros también tenemos la opcién de una
solucién a medida. En este tipo de paquetes y debido al volumen de ingresos
gue podria generarnos, por ejemplo, mantenimiento en varias locaciones de una

misma empresa, la negociacion con el cliente cobra mas relevancia.

Potenciales productos sustitutos

Nuestra propuesta de valor es significativamente diferenciada a la de los
competidores existentes en el mercado, integrando la gestiéon de mantenimiento
punta a punta. Sin embargo, muchos de ellos podrian migrar a un sistema como
el que proponemos. Como comentamos anteriormente, nuestra estrategia es la
de desarrollar rapidamente las barreras de entrada mencionadas para minimizar
esta posibilidad. Ahora bien, como entrantes al mercado competimos con los
viejos sistemas de mantenimiento o incluso con las empresas que no poseen
uno y algunas de ellas pueden ser reticentes a un nuevo sistema tecnologico.
Por otra parte, empresas de muy gran porte con presencia global podrian optar
por llevar a cabo sus propios desarrollos de sistemas de gestion de

mantenimiento integrado y escalarlo a todas sus sucursales.
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Analisis FODA

En las siguientes lineas expondremos un analisis conjunto entre caracteristicas
internas y externas divididas en cuatro pilares, fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Fortalezas
Bajo costo de realizacion de MVP vy rapida salida a mercado. Esto brinda
oportunidades de mejora y una buena adecuacion al cliente en breves periodos

de tiempo.

El equipo emprendedor es uno de los principales activos del negocio. Los
fundadores tienen experiencia en el sector y se complementan con sus

habilidades y perfiles profesionales.

Oportunidades

La tecnologia 4.0 se encuentra incipiente y con un grado de aceptacion grande
dentro de las principales industrias. Es un muy buen momento para incurrir en
este mercado. En Europa se encuentra un terreno mas allanado por lo cual,
desde el punto de vista del mercado argentino, esto es una ventaja y una
oportunidad para aprovechar.

A su vez, el tamafio del mercado es muy grande y puede extrapolarse facilmente

a otros mercados aun mayores.

Debilidades

La penetracion del producto en el mercado B2B puede ser dificil de abordar.
Debido a falta de confianza en seguridad de la informacion y en propuestas de
confidencialidad.

Puede observarse que el negocio es sensible a la cantidad de clientes captados
durante los primeros afios. No conseguir la cantidad minima necesaria puede
afectar significativamente las inversiones externas necesarias y el periodo de

repago.
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Amenazas

Una de las principales amenazas que enfrenta el negocio es la aversion a la
tecnologia por parte de algunos clientes. Se menciona la desconfianza en los
sistemas informéaticos con poca trayectoria en el mercado.

Por otro lado, las empresas grandes que confien en estas tecnologias incipientes
en el mercado podrian verse tentados a desarrollar sus propias versiones y

realizar investigacion y desarrollo in company.
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Go to Market Plan

Estrategia de Marketing y Growth

El andlisis de la estrategia de marketing y growth lo abordaremos desde distintos
enfoques. Primero que nada, lo analizaremos desde el punto de vista clasico con
las 5C’s y las 4p’s que, si bien es un modelo antiguo, nos da una muy buena base
para el analisis integral de la estrategia. Por otro lado, nos enfocaremos a la
gestidn de los clientes desde un punto de vista mas moderno con los conceptos

de Growth loop vs funnel de ventas.

Marketing Analysis (The 5 C’s)

The Marketing Process
Marketing Analysis (The 5 C's)

Customers ‘ ‘Company ‘ ‘Competitors ‘ 1Collaborators ‘ ‘Context |
'
Market Target Market Product and
Segmentation Selection Service Positioning
Creating i
Val z z ;
we Marketing Mix (The 4P’s)
‘ Product & Services ‘ ‘ Place/Channels ‘ ‘ Promotion ‘
Capturing l l - l
Value ‘ Pricing l
: '
Sustaining Customer Customer
Value Acquisition Retention
' '
‘ Profits

Robert Dolan, Note on Marketing Strategy, HBS: 9-598-061

Customers: Orientada a empresas que ya posean una plataforma de gestién
CMMS / GMAO, pero también para aquellas empresas que deseen un sistema
simple, completo y estén dando sus primeros pasos en la tematica.

Company: Gestién del mantenimiento integrado en una misma plataforma con

analisis de datos predictivos.
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Competitors: Otros sistemas de Gestion del mantenimiento y sistemas de

monitoreo en tiempo real. Grados de integracién diferentes.

Collaborators: Desarrolladores, proveedores de servicios Yy sensores,

organizaciones y entidades.

Context: Industria 4.0, internet de las cosas. Momento de gran impulso de la

tecnologia.

Creating Value
Market Segment: Empresas Industriales de mediano y gran tamafio, alocadas
en argentina y principalmente de rubros de servicio continuo como Oil&Gas,

alimenticias, automotrices, etc.

Target Market Selection: Empresas Avanzadas en la gestion de mantenimiento
que quieran simplificarla y agregar funcionalidades predictivas.
Empresas que estan dando sus primeros pasos en la gestion del mantenimiento

y necesitan implementacion rapida, por etapas y a bajo costo.

Product and service positioning: Sistema de Gestion del mantenimiento
integrada en una Unica plataforma con herramientas de andlisis de datos

predictivos.

Capturing Value (Marketing Mix — 4 P’s)
Product & Services

Gestionar el mantenimiento completo de todos los activos de la empresa desde
una misma plataforma. Crea érdenes de trabajo, haz el seguimiento, finalizacion
de estas y registra los datos. Utiliza el monitoreo continuo y la herramienta de 1A
para la prediccion de fallas y envia alertas automaticas a tu smartphone. Gestion

facil, ordenada y rapida al alcance de tu mano.

Place / Channels

Interfaz Web con datos alojados en la nube. Siempre disponible y al alcance de
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unos clicks. Incluso accesible desde un smartphone a través de la App dedicada.

Promotion

Estrategia de promocion “below the line” (BTL) dirigida especificamente al
publico target y principalmente a través de redes sociales, webs y plataformas
afines con la tematica técnica y el mantenimiento de equipos.

Campafias de publicidad directa, en linea, a través de eventos, etc.

Pricing

Estrategia de precio freemium

Esta estrategia se basa en ofrecer una version gratuita del producto y limitada
en funcionalidades con la intencion de que los usuarios prueben el producto y
luego paguen un precio para tener acceso a mas funcionalidades y
caracteristicas de este. Es una de las estrategias mas utilizadas en las empresas
gue comercializan software y SaaS.

Los precios se fijan en funcion del valor percibido por el producto, suele ser una
barrera baja y tener varios niveles de precios segun las caracteristicas y

funcionalidades brindadas a los clientes.

Para establecer el indice de precios hicimos un relevamiento de la oferta del
mercado de los principales competidores. En las entrevistas de validacion de la
oportunidad, una de las cuestiones claves fue que las empresas en general se
encuentran dispuestas a pagar un precio mensual por este tipo de servicios. Por
lo que decidimos que la suscripcién sera del tipo mensual y con los precios

establecidos que se encuentran a continuacion

e Nivel 0 — Free

e Nivel 1 -280 USD
e Nivel 2 - 550 USD
e Nivel 3 - A medida

Para el Nivel 3 de suscripcidn se realizan las proyecciones de venta con un valor

de 800 USD por considerarse un valor promedio entre lo que podria costar la
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plataforma con las maximas caracteristicas ofrecidas y el nivel 2 de suscripcion.
Como mencionamos anteriormente el valor de suscripcion se encuentra debajo
de la linea media de nuestros competidores lo cual nos brinda una ventaja

competitiva sobre ellos.

Caracteristicas de estrategia de precio freemium’

e Brinda una primera experiencia gratuita al usuario.

¢ Difunde el producto o servicio para lograr tener el mayor alcance posible.

Si bien la versién Free del producto apunta a obtener muchos clientes y luego su
sostener una alta tasa de conversion a premium, debemos tener en cuenta que
un cliente tipo no permanecera utilizando permanentemente esta version. Esto
se debe a que, al tener las funcionalidades muy limitadas, por ejemplo, la
cantidad de activos a monitorear y no contar con la funcion predictiva, las
empresas usaran esta version para probar el producto y conocer el sistema de

gestion.

Se estima que al tener al alcance el nivel 1 de suscripcion con funcionalidades
muy ampliadas con respecto a la version Free y a un bajo costo, la tasa de
conversion entre estos dos niveles sera muy alto. En el caso de que el cliente no
esté satisfecho con la idea de la plataforma de gestion, abandonara la version

Free y se convertira en un churn para nuestras métricas.

Esto es por lo que no estimamos mantener muchos clientes dentro de esta

version Free.

Sustaining Value (to deliver profit)
Customer Acquisition: Marketing en redes sociales — Asistencias y ponencias
en eventos — Andlisis de datos sobre comportamiento de compra de clientes

potenciales.

7 https://blog.hubspot.es/marketing/estrategias-precio
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Customer Retention: Planes de Fidelizacion de clientes — Beneficios por

permanencia — Promociones destacadas.

Marketing Digital

Creacion de perfiles oficiales de Instagram, Linkedin o Facebook.

Canal de Youtube con videos de temas relevantes al mantenimiento,
utilizando la plataforma y mostrando casos de éxito de uso de los
algoritmos de prediccion

Anuncios en todas las plataformas mencionadas

Posicionamiento SEO y SEM a través de Google

Campanfias a través de correo electronico

Relaciones con organizaciones y entidades afines

Participacion en columnas es foros especificos
Notas en plataformas tecnolégicas como Linkedin
Invitaciones a eventos como ferias, congresos, etc.

Sentido de Comunidad de Mantenimiento

Costo de adquisiciéon de clientes (CAC)

El costo de adquisicion de clientes es un factor importante para nuestro negocio.

La decision de brindar una versién free limitada del producto conlleva una

inversion asociada importante, por ejemplo, el costo del volumen de datos en el

servidor, el mantenimiento de la plataforma, la asistencia y capacitacion, etc. Por

otro lado, una de las principales inversiones seré el marketing digital, una fuerte

campafa mediante medios tecnol6gicos como expusimos algunos puntos atras.

Estos puntos son los que mas aportan a la sumatoria de inversiones, por lo tanto,

los principales costos son:

Sueldos equipo de Marketing
Costos en camparfias con agencias digitales
Personal especifico (Analisis de datos, especialista SEO)

Costos varios en estructura
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Para nuestro proyecto utilizaremos las mediciones anuales, aunque en la etapa

de crecimiento realizaremos mediciones mensuales a modo de comparacion.

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Nuevos Clientes 14 21 63 134 118
Costo de Venta + MKT 10.300 19.200 20.640 41.280 58.464
Management (CGO) 3000 3001 3002 3003 3004
Cloud / Infraestructura 4.950 19.887 39.868 99.920 171.572
Viajes 0 3.000 4.500 5.625 8.438

CAC 1304 2147 1080 1118 2046

A modo practico, tomamos como CAC el mayor valor de los 5 afios proyectados.

CAC: 2147 USD

Si bien no podemos tomar una decision con este indicador por si solo, es intuitivo
que nuestro cliente debe invertir o gastar en nuestro producto mas de lo que nos
cuesta adquirirlo como nuevo cliente. Por lo tanto, debemos compararlo con el
“Lifetime Value” LTV o “Customer lifetime value” CLV por sus siglas en inglés,

que evalua el valor del ciclo de vida del cliente.

Valor de ciclo de vida del cliente

Para Preditech calcularemos el CLV para la empresa en su conjunto, para lo cual

necesitamos obtener los siguientes datos:

Valor de compra promedio: En nuestro caso debe ser la cantidad de clientes
ponderando el nivel de suscripcion.

Cantidad de clientes
Precio por Suscripcion [USD] Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Nivel O 0 7 6 9 35 70
Nivel 1 280 3 14 43 90 135
Nivel 2 550 3 9 25 80 105
Nivel 3 800 1 6 21 27 40

Total de clientes 14 35 98 232 350
Valor promedio de compra [USD] 235 391 435 391 364

48

Publica



Tomamos como valor promedio de compra el valor del ultimo afio y estimamos

gue se mantendra durante la vida del negocio. Valor 364 USD.

Frecuencia de compra promedio: Al ser nuestro modelo de negocio por

suscripcion mensual, esta es la frecuencia promedio de compra.

Vida util promedio del cliente: Estimamos 10 afios ya que al contener toda la
informacion en nuestra plataforma y el costo de mantenimiento del sistema es
bajo, esto crea una barrera de salida alta para el cliente.

Costo de adquisicion de clientes: Calculado anteriormente, valor 2147 USD.
Costo de mantenimiento de clientes: El calculo se toma como valido a partir
del tercer afio ya que durante los primeros dos la mayor parte del staff se dedica

a la realizacion y mejora del producto.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Staff 52.147 79.147 103.554 147.324 209.224
Cloud / Infraestructura 4.950 19.887 39.868 99.920 171.572
Total de clientes 14 35 98 232 350
Costo mantenimiento de Clientes [USD] 4078 2830 1463 1066 1088

Tomamos entonces el valor del afio 5 y estimamos que se mantendra durante la
vida del negocio. Valor 1088 USD

Entonces:
Valor promedio de compra 364 USD
Frecuencia promedio de compra 12 (mensual)
Vida util del cliente 10 Afos
Costo adquisicion de cliente 2147 USD
)sto de mantenimiento del cliente 1088 USD por afio

Valor de Ciclo de vida del cliente 30705 USD
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Como podemos ver el valor de ciclo de vida del cliente es ampliamente mayor al
costo de adquirirlo. Es una de las principales premisas para que nuestro negocio

sea rentable.

Estrategia de gestion de clientes
La base de nuestro modelo de negocios es la tasa de conversion de clientes Free
en clientes que paguen por el servicio y en segunda instancia la conversion de

los clientes hacia los niveles mayores de suscripcion.

En este caso utilizaremos principalmente 3 estrategias para llevarlo a cabo.

Optimizacion de las inversiones en Marketing

Realizar las campafias de marketing dirigidas a los clientes del target,
especialmente en aquellos que identifiquemos son los clientes potenciales de los
servicios correspondiente a los niveles mas altos de suscripcion. Determinar
cuales son los clientes mas valiosos, estudiar cuél es su comportamiento y que

funciones utilizan o podrian utilizar para atraerlos a nuestra empresa.

Minimizar la tasa de churn y aumentar la lealtad del cliente

Una de nuestras premisas es el foco en el cliente y una estrategia de negocio
customer centered. Por lo cual el estudio de nuestros clientes es muy importante,
de esta forma debemos identificar cuéles son los clientes que mas nos importan
dentro de nuestra plantilla, cuales son sus necesidades particulares y tener de
cerca un feedback de nuestro servicio para poder incluir funcionalidades y
caracteristicas del producto que se encuentren alineadas a sus necesidades.
En contrapartida, seguir de cerca el ratio de churn y entender cuales son los
motivos del abandono de la suscripcion es de gran ayuda para perfeccionar el
producto y la oferta del servicio.

Nuevas experiencias que atraigan a mas y mejores clientes
El andlisis de los puntos mas valorados por nuestros clientes es uno de los
estudios mas importantes a la hora de disefiar nuevas experiencias. Queremos

brindarle al cliente una solucién integral y completa. A través de sus experiencias
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dentro de nuestra plataforma, medir la tasa de utilizacion y éxito de ciertas
caracteristicas nos va a permitir trabajar en la mejora de estas y entender en qué
linea podemos incorporar nuevas funcionalidades. El objetivo principal de incluir
nuevas caracteristicas es principalmente captar nuevos clientes y que los

actuales las valoren aun mas, por ejemplo, aumentando su nivel de suscripcion.

Growth loop, hook model

Entendemos que los métodos tradicionales de crecimiento como los funnel de
ventas y conversion no son tan aplicables a las nuevas tecnologias dentro del
contexto tan cambiante en el cual hoy estamos llevando a cabo nuestro negocio
y el comportamiento de los usuarios. Si bien tenemos en cuenta las premisas de
los tipicos esquemas (Adquisicion — Activacion - Retencidon — Venta / Ingresos —
Referencias) para fortalecer cada uno de esos puntos, nos identificamos en
mayor manera con un esquema de loops que se relacionan unos con otros y no
son tan lineales. Es decir, el usuario promedio tiene una experiencia con el

producto que no es de forma lineal.

ACQUISITION

How do users find you?
ACTIVATION Do users have a great first experience?
Do users come back?

REVENUE

How do you make money?

Do users tell others?

Funnel de Ventas - Martin Gontovnikas, Growth 101.

La versién free de nuestro producto proporciona una facilidad de entrada y salida
gue puede realizarse varias veces antes de la eleccién final de un cliente. Por lo
cual uno de los trabajos mas importantes es la adquisicion de clientes y la

activacion de estos para que pasen a ser usuarios de pago.
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Ejemplo de interaccién del cliente con nuestro producto

TRIGGER
Internal or
external cue that
prompts the user
to take action

NEW USER ACTION INVESTMENT
Engages with User completes - Anticipation of
) i i future rewards
output, decides Growth Loop the desired action Hook Model I :
to try product of the product Reasons for
user to continue
VARIABLE
REWARD
OUTPUT User needs interest
External creation is satisfied while
that can be seen |eaving them
outside of the wanting to
ecosystem of re-engage with
current userbase the product

Martin Gontovnikas, Growth 101.

e Nuevo Usuario
El producto llama su atencién por caracteristica o diferenciacién y decide
probarlo.

e Accion
El usuario realiza la accion o la prueba del producto.

e Recompensa Variable
Se satisfacen las necesidades del usuario y se deja con ganas de volver a
interactuar con el producto o continuar utilizandolo.

e Salida
Recomendacion del producto a usuarios que pueden verse fuera del ecosistema
de la base de usuarios actual.

e Inversion
Anticipacion de recompensas futuras. Razones para que el usuario continue.

e Disparador

Sefal interna o externa que insta al usuario a tomar una nueva accion.
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Lanzamiento de MVP

Para el proceso de MVP se lanzara una primera version FREE de la plataforma
en la nube con funcionalidades basicas relativas al nivel 0 de nuestra suscripcion.
El principal objetivo es la invitacion a 5 empresas para la evaluacién y testeo de
la solucién. En paralelo se comenzara a desarrollar la aplicacion movil tanto en

iOS como sistema Android.

Caracteristicas Béasicas
e Nivel 0 — Version Free
e Hasta 10 Activos a registrar
e Hasta 2 Usuarios
e Genera hasta 100 Ordenes de trabajo
e Andlisis de Datos Basico
e Estado de Salud del Activo

e Alertas Basicas

Dentro de este nivel de suscripcion se incluyen las siguientes funcionalidades:

Caracteristicas y funcionalidades del producto

¢ Planificacion y Programacion de tareas
o Gestion de Solicitudes de Mantenimiento (limitadas)
o Gestién de Ordenes de Trabajo (limitadas)

¢ Monitoreo de equipos
o Check de estado de salud del activo (limite de equipos)
o Trazabilidad y tendencias de variables
o Registros manuales para el analisis de datos

e Andlisis predictivo de datos
o Algoritmos Preestablecidos
o Inteligencia Artificial y Machine Learning

e Otras caracteristicas
o Dashboard de KPI de Mantenimiento

o Sistema de alertas inmediatas
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En primera instancia se trabajara con el disefio de la presentacion de la
plataforma, navegacion entre funciones y la vinculacion y creacién de registros.
El objetivo es que estas caracteristicas sean de la forma mas sencilla, intuitiva y
con total simplicidad.

Continuando con el disefio de las 6rdenes de trabajo (OT) basadas en las
recomendaciones de las normas internacionales de mantenimiento y el ciclo de
creacion, gestion, ejecucién y cierre de las OT’s.

En esta primera version serd necesario crear los registros de activos
manualmente como asi mismo incluir las mediciones y/o registros diarios de las

distintas variables de los equipos (tension, corriente, presion, caudal, etc.)

Por otro lado, el disefio y formacion de algoritmos para entrenar a la IA a modo
de predicciones, para esto se utilizaran bases de datos estandarizadas de
registros de distintos parametros fisicos de activos reales y combinarlas con los

datos de mediciones registradas por el usuario.

Antes de lanzarse al mercado de testeo se deben configurar el sistema de
alarmas y avisos, tanto en la plataforma web como en la aplicacion, correo

electrénico y vinculacion con red celular (SMS).

Al cabo de unas semanas se relevara junto con el cliente la experiencia de uso
y las recomendaciones o necesidades que surjan para poder realizar un ciclo de
mejora continua del producto.

Esto se realizara a medida que se continlan desarrollando las distintas
funcionalidades correspondientes a las versiones de pago y ampliacion de

caracteristicas disponibles.
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Plan de Implementacién

Para llevar a cabo el negocio elegimos el territorio argentino y los objetivos se
encuentran estipulados a 5 afios. En caso favorable se evalla la expansion hacia

otros mercados como paises limitrofes y toda Latinoamérica.

En el diagrama de Gantt aqui debajo se muestran los primeros pasos para la
implementacion del negocio. Se muestra el primer afio de Preditech debido a

gue se contemplan la mayor cantidad de actividades.

Mes

Tareas 1| 2| 3] 4 s| e 7] 8| 9o 10] 11| 12
Desarrollo de producto .
Plataforma Online
Algoritmos IA

Bases de datos
Integracion Sensores
Testing Plataforma
Desarrollo de App
Testing App

Mejora continua

Marketing .
Branding

Publicidad Online
Agencia Digital
Congresos y Eventos

Clientes
Capacitaciones
Soporte Post Venta
Networking
Reuniones con Leads

Otros

Inscripciones legales
Registro marca
Registro dominios
Constitucién Societaria

memsmns  Sglida al mercado

Durante el primer afio de Preditech podemos destacar 3 hitos importantes. El
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primero es la constituciéon de la empresa como tal, tanto legal como de imagen
de marca. Dentro del primer afio, una de las actividades mas importantes es la
creacion y disefio de nuestro MVP, el cual estimamos lleve un tiempo de 6
meses. Durante los 3 meses siguientes se realizard la etapa de testing con
clientes reales y de ajustes en el disefio, en este caso se seleccionaran 5
empresas y se les brindara el producto como testers. Mientras tanto el producto

estara disponible en el mercado y se comercializara.

A partir del lanzamiento al mercado, las acciones de marketing son de muy alta
relevancia ya que el principal objetivo es la obtencion de clientes rdpidamente.
Al cabo del primer afio el objetivo es tener el producto consolidado con una

version solida y obtener los 5 primeros clientes de pago.

Para el afio 2 el objetivo principal es la obtencion de clientes y la conversion de
posibles usuarios free a usuarios de pago. Como hito se espera alcanzar los 20

clientes de pago.

Para el afio 4 el gran hito es el Breakeven del negocio, comenzando a generar

ganancias que veremos mas adelante.

Para el afio 5 se espera que Preditech sea una empresa consolidada en el
negocio obteniendo una cantidad de 350 clientes que representa el 10% del

Market Share del segmento target.

A continuacion, se muestra un cuadro representativo de la cantidad de clientes,
market share obtenido, el crecimiento respecto del afio anterior y el volumen de

ventas estimado.

Clientes*|Market Share | Crecimiento | Volumen de Ventas**
Afo 1 14 0,4% usD 61.320
Ano 2 35 1,0% 2,5 usD 153.300
Ano 3 88 2,5% 2,5 usD 385.440
Ano 4 232 6,6% 2,6 usD 1.016.160
Ano 5 350 10,0% 15 usD 1.533.000

*Se consideran clientes a todos los usuarios (free + pagos)
** Se considera un valor promedio por cliente de 365 USD mensuales
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Recursos, procesos y plan operativo del negocio

Recursos Claves del negocio
Los recursos mas importantes de Preditech son los siguientes:

Plataforma y sistema online

El sistema de mantenimiento integrado es el core del negocio. Se basa en la
plataforma online y el procesamiento de los datos recolectados desde los
equipos. Es de vital importancia establecer un sistema simple, robusto y de facil
utilizacion, intuitiva y confiable. La mejora continua del sistema y la actualizaciéon

a la tecnologia de punta es fundamental para el desarrollo del negocio.

Equipo emprendedor y Staff

El equipo emprendedor de Preditech es un activo muy importante del negocio.
Buscando consolidar el equipo con el reclutamiento de los perfiles de CTO y
CGO que se incorporaran a los socios fundadores y de esta forma quedara
conformado el equipo de management. Durante toda la operacion de Preditech,
el staff permanente de desarrolladores de plataforma y aplicaciones para el
software cobran un protagonismo muy importante dentro del negocio. Por otro
lado, todo el equipo de relacionamiento con el cliente desde marketing,
satisfaccion del cliente y administracion, complementan el personal necesario

para llevar a cabo las actividades operativas.

Proveedores de Sensores

Los sensores del tipo universal o genéricos para medir las diferentes magnitudes
fisicas como tension, corriente, presion y temperatura entre otros, son el mejor
complemento para el sistema de algoritmos de prediccion de fallas. Por lo cual,
los fabricantes y proveedores de estos sensores son un eslabén importante en

la cadena de suministro. La ventaja de que estos sensores sean del tipo

57



Publica

commodities es que estos proveedores se encuentran en muchas partes del

mundo y permite que sea facil adquirirlos.

Aportes financieros

Durante los primeros afios de consolidacion del negocio, seran necesarios los
aportes financieros de inversores. Se comenzara con aportes de los fundadores
para iniciar el desarrollo de producto y luego se recurrira a inversores angeles y
a rondas de levantamiento de capital del tipo Venture capital para el crecimiento
y escalabilidad.

Plan Operativo del Negocio

Las operaciones de Preditech pueden englobarse dentro de tres pilares

fundamentales.

Ventas y captacion de clientes

Basandonos en que el crecimiento de nuestro modelo de negocios se
fundamenta en aumentar cada vez mas la cantidad de usuarios y en especifico
mayor cantidad de usuarios premium, la captacion de estos nuevos clientes, la
gestién de conversion (usuario free a usuario pago) y cancelacion cobran una
vital funcion a la hora de escalar el negocio. Siendo estas las principales
actividades que debemos llevar a cabo para el éxito de Preditech, el customer
journey y user experience son dos puntos clave.

Para llevar a cabo este plan contamos con un equipo liderado por el CGO (Chief
Growth officer) que desempefia un rol clave liderando al equipo de marketing
interno y agencias externas, especialistas de analisis de datos y posicionamiento
SEO.

Desarrollo de Producto
Debido a la naturaleza de nuestro producto como plataforma online y sistema
integrado de mantenimiento, el desarrollo, actualizacidbn y mejora continua es

una actividad clave de la operacion de Preditech. En primera instancia, la
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tecnologia crece muy rapidamente, y debemos acompafarla con actualizaciones
y creacion de nuevas funcionalidades y caracteristicas de producto.

Para ello se cuenta con un staff de desarrolladores y programadores que son los
encargados de plasmar estas nuevas caracteristicas de la plataforma.

Este eslabdn de la cadena toma como input en principio la devolucién y pedidos
de los clientes y el desarrollo de caracteristicas puntuales para ellos que luego
pueden ser afladidas como funciones generales para otros. Por otro lado, el
avance y la aplicacion de la industria 4.0 en el mundo, cada vez se encuentra
con un grado de implementacion mayor lo cual incita a la aplicacion de estas
tecnologias y creacidon de nuevos algoritmos para mejorar las tasas de precision
de prediccion. Asi mismo, es parte de la actividad la eleccién y prueba de
distintos algoritmos y combinacion de ellos para mejorar la prediccion de fallas

en los activos.

Satisfaccion del Cliente

La estrategia de Preditech a la hora de penetrar en el mercado es la de centrarse
en el cliente. Por lo cual parte de nuestra operacion es la de conocer a nuestros
clientes recolectando datos, entendiendo sus necesidades, mejorando su
experiencia con nuestro sistema y plataforma. Una de las premisas de la
plataforma es la de ser intuitiva y de sencilla utilizacion, de modo que se debe
trabajar en conjunto con el cliente en la mejora continua de estas caracteristicas.
Por otro lado, el servicio de post venta, centro de atencion y soporte técnico son

pilares de la gestion de clientes que propone Preditech.
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Equipo emprendedor

El equipo de Preditech se encuentra parcialmente formado y en busqueda de
dos roles para complementar el desarrollo integral del negocio. Se generara un
equipo diverso y cross funcional con roles bien marcados y a la vez con mucha

interaccion entre ellos.

Fernando Scianca (COO): Ingeniero Eléctrico, MBA candidate en la
Universidad de San Andrés. Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en
mantenimiento en diversas industrias. Los Ultimos afios dentro del rubro del Oil
& Gas le permitieron rodearse de expertos de la gestion y planificacion del
mantenimiento con un gran know how sobre esta tematica. Sera el encargado
de disefiar el MVP junto al CTO, llevar a cabo el plan estratégico de salida al
mercado en conjunto con el CGO y de la mejora continua del producto.

Guido Grassi (CEO): Licenciado en administracion de empresas, MBA
candidate en la Universidad de San Andres. Perfil comercial desarrollado durante
los dltimos 10 afios en la industria de Oil & Gas por lo cual cuenta con una
extensa cartera de clientes. Se desempefa también como investigador y
propulsor de la industria 4.0 en Argentina. Guido se encargard de acompafar al

CGO en el plan de marketing y ventas y representacion del negocio.

(CTO) En busqueda: Ingeniero en Sistemas, con vision de negocio (MBT). Perfil
tecnoldégico con experiencia en programacion, inteligencia artificial, big data y
gestion de software en la nube. Ser& el encargado de llevar a cabo el disefio y
programacién del MVP y posteriormente de mantener e implementar las
herramientas a través de la mejora continua con el apoyo del COO.

(CGO) En busqueda: Licenciado en Marketing, con vision de negocio
(MBA/MBT). Sera el encargado de liderar la gestion del Growth marketing de la
empresa, asi como llevar a cabo el go to market. Es un eslabon fundamental en

las primeras etapas del negocio enfocandose a la captacién de nuevos clientes.
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Resultados econdmicos-financieros y requerimientos
de inversion. Contexto macro y microeconomico

Realizando un andlisis superficial de las principales variables del contexto macro
y microecondmico, como expusimos en el apartado sobre analisis PESTEL
referido al contexto Politico — Econémico, destacamos que el periodo actual es
de incertidumbre debido a las elecciones presidenciales. Sin embargo, podemos
proyectar de una manera muy basica algunas variables de incidencia. En primer
lugar, nuestras proyecciones las realizamos en délares para intentar desligarnos
de temas como inflacion y variabilidad del tipo de cambio. En segundo lugar, el
crecimiento del PBI se encuentra en aumento luego del periodo de pandemia y
estimamos que continle en esa linea. Financieramente hablando, si la prima de
riesgo pais cobra mayor importancia, hoy Argentina se encuentra con un Riesgo
Pais de 2155 puntos y un promedio de todo el afio 2023 de 2200 puntos. & El
periodo mas alto de los ultimos afios fue dado con la pandemia del Covid 19
alcanzando los 4135 puntos. Para valores mayores debemos trasladarnos a los
acontecimientos del 2001. Con estas premisas, en un horizonte cercano estas
variables no deberian ser muy distintas, aunque si luego de las elecciones el
Riesgo pais se dispara, puede ser un valor para tener en cuenta para las

condiciones financieras.

Hablando del escenario microeconomico la actividad manufacturera se
encuentra en alza luego del freno mundial que tuvo en 2019 a causa del Covid,
la evolucidén de los precios en délares se encuentra estable al igual que los costos

del sector.

Por ultimo, haciendo foco en el tamafio del mercado creemos que se encuentra
en aumento junto con el aumento promedio de la economia. En ese contexto,
luego del afio 5 de proyeccion de nuestro negocio, debemos concentrarnos en

ganar market share. Con esa linea, como mencionamos anteriormente el precio

8 https://www.ambito.com/contenidos/riesgo-pais-historico.html
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de suscripcién promedio de nuestro negocio se encuentra por debajo del valor

promedio de nuestros competidores.

Modelo de generacion de Beneficios

Como se describié anteriormente el modelo de generacion de beneficios de
Preditech se basa en un modelo de suscripcion. El cliente paga de manera
mensual por el producto pudiendo elegir entre tres niveles de caracteristicas e
implementacion. En una instancia de evaluacién para el nivel de suscripcion free
se implementaran publicidades que generaran un beneficio utilizado
principalmente para costear parte del mantenimiento de estos usuarios free. Para
los calculos no tenemos en cuenta este Ultimo factor ya que se encuentra en
etapa de evaluacion.

Este modelo de suscripcion se encuentra probado por algunos competidores en
otros mercados por lo cual consideramos que ya se encuentra validado.

Como se explicé més atras, nuestro modelo de pricing consta de cuatro niveles

de suscripcién: Nivel O (free) y tres niveles de suscripciones pagas.

Proyecciones de Ventas por nivel de suscripcion y margen bruto

Unidad Afo0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5

NONES e e 5780 102780 323.370 800440 1.320.380
Nivel 0 usD 0 0 0 0 0

Nivel 1 usD 1.680  31.080 86.520 236.040 374.080

Nivel 2 usD 3.300 42.900 98.450 330.000 630.300

Nivel 3 usD 800 28.800 138.400 234.400 316.000
Clientes Pagos Cantidad 7 29 89 197 280
Clientes Free Cantidad 7 6 9 35 70

Total Clientes Cantidad 14 35 98 232 350
Costosserviciosprovistos 5207 24463 54.265 135556 _ 230355
11BB usD 173 3.083 9.701 24.013 39.611

IDC usD 84 1.492 4.695 11.622 19.172
Cloud / Infraestructura usD 4.950 19.887 39.868 99.920 171.572
Margen bruto usb 573 78.317 269.105 664.884 1.090.025
% 10% 76% 83% 83% 83%
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Margen bruto de una unidad por nivel de suscripcion
En el siguiente cuadro se muestra el margen bruto de una unidad por nivel de
suscripcion. Se considero un cliente en cada nivel, no simultaneo, en un periodo

de un afio completo.

Unidad Nivel 1 Nivel 2 Mivel 3
NEMMS e 3360 6.600 9600
Nivel D UsD 0 0 0
Nivel 1 UsD 3.360 0 0
Nivel 2 UsD 0 6.600 0
Nivel 3 UsD 0 0 9.600
Costos servicios provistos e 200 L e
BB UsD 101 198 288
DC UsD 43 96 133
Cloud [ Infraestructura UsD 840 840 840
Margen bruto usD 2.370 5.466 8.333
% | 71% 83% 87%

Estimacién de costos

Unidad AfoO Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Cloud / Infraestructura (Fijo) usD 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Management  USD 0 84.000 109.375 162.094 212.625

Staff  USD 52.147 79.147 103.554 147.324 209.224

Costos comerciales + MKT ~ USD 10.300 19.200 20.640 41.280 58.464
Oficina + Servicios ~ USD 706 14.200 15.812 17.859 20.718

Viajes  USD 0 3.000 4.500 5.625 8.438

Gastos generales usD 4.320 14.982 17.982 18.232 20.982

Total de Costos Fijos usb 69.273 216.329 273.663 394.213 532.250

Unidad AnoO Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Cloud / Infraestructura (Variable)  USD 3.150 18.087 38.068 98.120 169.772
Total de Costos Variables uUsD 3.150 18.087 38.068 98.120 169.772

Cabe destacar que durante el primer afio el Management no recibira un salario
ya que se considera que la empresa se encuentra en etapa de consolidacion.

El Staff se encuentra compuesto por el personal que trabaja de manera
permanente en el negocio. Principalmente se compone del CTO (chief
technology officer), CGO (chief growth officer) y desarrolladores del sistema y
aplicaciones y personal administrativos. Los roles y la cantidad de personas se

van incorporando al negocio a medida que este crece.
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Dentro de gastos generales se encuentran aquellos gastos como contrataciones

puntuales o servicios de contaduria, mantenimiento de cuentas, etc.
Por otro lado, los Key Drivers de nuestro negocio son principalmente tres. La
cantidad de clientes total y su distribucion entre los niveles de suscripcion, el

costo del servicio de Cloud y el precio de cada uno de los tipos de suscripcion.

Mas adelante realizaremos el andlisis de sensibilidad y stress teniendo en cuenta
la posibilidad de alteracion de estos factores.
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Punto de Equilibrio econdmico y financiero

Para el calculo del punto de equilibrio econémico financiero utilizaremos un

extracto del Cash Flow del proyecto.

Unidad

Ventas

oc 340 380 4 475
Cloud / Infraestructura usD 3084 33259 3454 3825 4.072 4.319 4627
VA a Pagar usD o 0 3289 3794 4262 4511 47599
Ingreso bruto usD 20,738 21.501 20.524 22.812 24.944 26.065 27.374
|
Lostosestructura ______  .........|23038 23038 23.038 23.038 23.038 23.038 23.038
Management UsD 8750 2750 B7V50 B.750 8.750 8.750 B3.750
Staff UsD 8346 8346 B.346 B346 8.346 B8.346 B8.346
Costos comerciales + MET usD 2081 2081 2081 2081 2.081 2.081 2.081
Oficina + Servicios UsD 1594 1594 1594 1594 1.594 1594 1.594
Viajes uso 454 454 454 454 asa 454 454
Gastos generales Uso | 1813 1813 1813 1813 1.813 1.813 1.813
1
T
Ingreso operacion usD | -2300 -1.537 -2.514 -227 1.906 3.027 4.336
Inversionestotal Ll 2% al ek  Fa oV alia 0 .. 0 ... 0 ... 0 ] 0.
nversiones producto uso | o 0 0 0 0 0 0
nversiones hardware UsD 0 0 0 0 0 0 0
Otras inversiones usD o ¥ O c O O O
|
Ingreso antes de impuestos UsD -2.300. -1.537 -2.514 -227 1.906 3.027 4,336
mpuesto a pagar
Ingreso neto -2.300 -1.537 -2.514 -227 1.906 3.027 4.336
Aportesfinancieros 2.300 1337 2314 227 .
Aportes fundadores
Aportes inversores 2300 1537 2514 227
saldo financiero 0 0 0 0 1.906 4.933 9.269

Podemos ver que el Punto de equilibrio es entre el mes 31y 32, a fines practicos

tomaremos que es el mes 32, el primero de resultado positivo. En cuanto al valor

de equilibrio, ya que los costos de estructura no varian en ese periodo, es de

23038 USD.
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Periodo de Repago: 32 Meses
Punto de Equilibrio: 23038 USD

Estado de Resultados

EERR

Unidad Airo0 Anol Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Ventas 5.780 102.780 323.370 800.440 1.320.380
Nivel O UsD 0 0 0 0 0
Nivel 1 usD 1.680  31.080 86.520 236.040  374.080
Nivel 2 usD 3.300 42.900 98.450  330.000 630.300
Nivel 3 usD 800 28.800 138.400 234.400 316.000
Costosserviciosprovistos 5207 24463  54.265  135.556 _ 230.355
11BB usD 173 3.083 9.701 24.013 39.611
IDC usD 84 1.492 4.695 11.622 19.172
Cloud / Infraestructura usD 4950  19.887 39.868 99.920 171.572
Margen bruto usD 573 78317 269.105 664.884 1.090.025
% 10% 76% 83% 83% 83%
Costosestructura e 67.473 214529 271863 392413  530.450
Management USsD 0 84.000 109.375 162.094  212.625
Staff USD 52.147  79.147  103.554  147.324  209.224
Costos comerciales + MKT usD 10.300  19.200 20.640 41.280 58.464
Oficina + Servicios usD 706  14.200 15.812 17.859 20.718
Viajes usD 0 3.000 4,500 5.625 8.438
Gastos generales usD 4,320 = 14.982 17.982 18.232 20.982
EBITDA usb 0 -66.900 -136.212 -2.758  272.471  559.575
% -1157% -133% -1% 34% 42%
Inversionestotal o 900 64900 0 e L 0
Inversiones producto USsD 6.400  54.400 0 0 0 0
Inversiones hardware usD 0 10.500 0 0 0 0
Otras inversiones usD 500 0 0 0 0 0
48 Amortizacién inversion inicial usD 0 1.725 1.725 1.725 0 0
48 Amortizacion Software usD 0 8.400 5.067 0 0 0
48 Amortizacion hardware posterior usD 0 1.990 458 0 0 0
48 Amortizacidn Otras inversiones uUsD 0 0 0 0 0 0
EBITDA - Inversiones -6.900 -131.800 -136.212 -2.758 272.471  559.575
EBIT usbD 0 -79.015 -143.462 -4.483 272.471  559.575
-1367% -140% -1% 34% 42%
Determinacion Ganancias -27.655 -50.212 -1.569 95.365 195.851
Acumulado -27.655 -77.867 -79.436 15.929  211.780
Impuesto a pagar 0 0 0 5.575  211.780
Resultado neto 0 -51.360 -93.250 -2914 177.106 363.724
-889% -91% -1% 22% 28%
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Requerimientos de inversion y financiamiento

Para la evaluacion de la necesidad de inversion inicial y el financiamiento

construimos el Cash Flow que podemos ver aqui debajo.

Cash Flow
Unidad Afho0 Aol Aho 2 Ao 3 Aho 4 Aho 5

VEES e 03013 111804 356285 910198 1.553.192
Nivel O usD 0 0 0 0 0 0
Nivel 1 usD 0 1.016  33.880 94.864  269.685  437.391
Nivel 2 usD 0 1.997 47.916 108.477 362.698  746.026
Nivel 3 usD 0 0 30.008 152.944 277.816  369.776
CoStosdirectos e 0 4781 27113  89.047 268891 470.680
11BB usb 0 75 2.772 8.834 22.567 38.509
IDC usb 0 84 1.492 4.695 11.622 19.172
Cloud / Infraestructura usb 0 4.622  22.848 44,591  113.346  200.680
IVA a Pagar usD 0 0 0 30.928  121.355  212.319
Ingreso bruto usD 0 -1.768 84.691 267.237 641.308 1.082.512
Costosestructura oo 0, 02746 213576 273.944 398113  548.073
Management uUsD 0 0 77.000 103.250 157.500 212.625
Staff usD 0. 46.301 77.647 99.983 142,999  206.299
Costos comerciales + MKT usbD 0 10.870 22.889 24.829 47.868 69.009
Oficina + Servicios usb 0 783  15.659 19.132 21.296 24.826
Viajes usD 0 0 3.328 5.294 6.693 9.926
Gastos generales usD 0 4792  17.053 21.456 21.758 25.388
Ingreso operacion usb 0 -64.514 -128.884 -6.707  243.194 534.440
Inversionestotal . 3450 75.687 6292 0 L 0
Inversiones producto usb 3.200 65.152 3.872 0 0 0
Inversiones hardware uUsD 0 10.285 2.420 0 0 0
Otras inversiones UsSD 250 250 0 0 0 0
Ingreso antes de impuestos usbD -3.450 -140.201 -135.176 -6.707 243.194 534.440
Impuesto a pagar 0 0 0 0 5.575
Ingreso neto -3.450 -140.201 -135.176 -6.707 243.194 528.864
Aportes financieros 3.450 140.201 135.176 27.567 0 0
Aportes fundadores 3.450 3.450 0 0 0 0
Aportes inversores 0 136.751 135.176 27.567 0 0
Saldo financiero 0 0 0 20.859 264.054  792.918
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Inversion inicial

La inversion inicial para la constitucion de la empresa y para el primer mes de
existencia sera afrontada por los fundadores. Esta inversidn consiste
principalmente de los gastos de registro de marca y constitucion legal de la
empresa, pero también de la contratacion de dos programadores externos al staff

para el disefio y desarrollo del producto.

A partir del mes 2 y hasta el break even en el mes 32 los inversores aportan un
total de 299.494 USD. En el cuadro aqui debajo se muestra la distribucion de los

aportes financieros durante los primeros tres anos.

Aportes financieros 3.450 140201 13

Los principales gastos solventados por estas inversiones son los gastos
generados por los costos fijos estructurales que detallamos en el apartado

anterior.

La inversion principal dentro del afio 1 es la inversion en producto. La misma se
compone de inversién en desarrolladores externos que trabajaran junto al CTO
para el desarrollo de la plataforma, interfaz web y la aplicacion para celulares.
Luego del afio 1, no se trabajar4 con desarrolladores externos, sino que se
contratan y pasan a ser parte del Staff permanente. Debido a esto se incrementa

el gasto en Staff al afio 2 y luego con el crecimiento del negocio.

Las inversiones en desarrollo de producto se consideran parte de la operacion
propia del negocio como un costo operativo. Esto es caracteristico en empresas
dedicadas a la creacion, desarrollo de software y productos de plataforma online

donde es dificil separar los costos operativos de las inversiones en desarrollo.
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Alternativas de financiamiento

Debido al monto de la inversion que necesitamos de fuentes externas,
considerando el periodo de repago y teniendo en cuenta el tamafio del mercado,
consideramos que las mejores alternativas para realizar el negocio son a traves

de inversores angeles y de rondas de levantamiento de capital del tipo Venture
capital.
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Condiciones para la viabilidad del negocio

Al evaluar la viabilidad financiera del negocio utilizamos el calculo de VAN y TIR.
Ademas, consideramos que el negocio es a perpetuidad con un crecimiento del
1% anual. Por lo cual, calculamos el valor residual con base en una perpetuidad
de los flujos de fondos futuros considerando ese crecimiento. Por otro lado, como
mencionamos anteriormente el break even del negocio se consigue en el mes

32 de operacion, es decir que es menor a 3 afos.

Para la estimacion del costo de capital se utilizaron los siguientes datos

Tasalibre riesgo 4,29%
Beta desapalancada 1,03
Prima de riesgo de mercado 10,29%
Prima de riesgo pais 18,21%

Tasa Descuento (Ke)  28,68%

Para el calculo de la Beta se consider6 un promedio simple de las Betas tipicas

de las empresas del sector.?

Industry Name Unlevered beta Average
Computer Services 0,89
Electronic Equipment 0,90 1,03
Electronics (General) 1,05

Software (System & Application) 1,29

9 http://pages.stern.nyu.edu/adamodar/New_Home Page/datafile/Betas.html
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Céalculo de VAN y TIR

Unidad Ano0 Afiol Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Valor residual

Saldo inicial 0 0 0 0 20.859  264.054
Ingresos 0 3.013 111.804 356.285 910.198 1.553.192
Egresos operacion 0 67.527 240.688 362.992 667.004 1.018.753
Ingreso operacion usbD 0 -64.514 -128.884 -6.707  264.054  798.493
Egresosinversion 3450 75687 6202 0 .0l 0
Egresos impuesto ganancias 0 0 0 0 0 5.575
Ingreso negocio usD -3.450 -140.201 -135.176 -6.707 264.054  792.918
Aportes financieros 3.450 140.201 135.176 27.567 0 0
Flujo de fondos acumulado 0 0 0 20.859 264.054 792.918
Valor residual
Flujo de fondos libre del periodo -3.450 -140.201 -135.176 -6.707 243.194 528.864 1.929.744
VAN 466.450
TIR 73,8%
Tasa Descuento (Ke) 28,68%

Principales riesgos asociados

A la hora de analizar los principales riesgos asociados al negocio describimos
cuales son los factores criticos para el éxito de Preditech y sometemos las
proyecciones a una etapa de andlisis de sensibilidad y stress que busca cuales
son los limites que pueden ser soportados por el propio negocio. Ademas,
mencionaremos una serie de riesgos externos que pueden repercutir en el

negocio.
Factores criticos para el éxito del negocio

Expondremos los factores criticos para el éxito de Preditech desde tres puntos

claves:
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Producto: Para el desarrollo del negocio, es clave tener la primera version del
producto para el mes 6 de formacion. Como vimos en la etapa de
implementacion, es a partir de tener el producto para una primera etapa de venta
gue desarrollamos las campafias de marketing. El producto debe cumplir con las
premisas de plataforma simple e intuitiva. Por otro lado, todo el sistema debe ser

de simple implementacion y poder realizarse por etapas.

Marketing: La estrategia de marketing es un pilar muy importante para el éxito
de Preditech. Una vez finalizado el MVP, se comenzara con la publicidad online
y el lanzamiento de toda la campafia realizada en conjunto con la agencia

externa.

Clientes: Conseguir una buena cantidad de clientes rapidamente y aumentar la
tasa de conversion Free a Pago es uno de los objetivos mas importante durante
los primeros afios de Preditech. No alcanzar significativamente la cantidad de
clientes propuesta y por ende no alcanzar los volimenes de venta proyectados,
pueden afectar significativamente las inversiones externas necesarias y el

periodo de repago del negocio.

Analisis de sensibilidad y stress

A la hora de analizar el negocio se suponen tres escenarios desfavorables

teniendo en cuenta cuales son los key drivers de la propuesta:
Escenario 1
Reduccion de un 30% de clientes durante toda la vida del negocio

Escenario 2

Aumento del costo del servicio en la nube de un 250%

Escenario 3

Reduccion de precio de un 25% debido a la percepcion del cliente
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Cuadro comparativo

Aporte de Inversores [USD] Break even [meses] VAN [USD] TIR

Negocio 299.494 32 466.450 74%
Escenario 1 367.747 40 24.856  32%
Escenario 2 362.024 38 110.663  42%
Escenario 3 380.095 40 27.466 32%

De este andlisis podemos concluir que, si bien expusimos el negocio a
condiciones realmente desfavorables, aun resulta viable con esos supuestos.
Por lo cual el negocio en si es robusto frente a los distintos escenarios. Podrian
haberse considerado condiciones mas agresivas, pero en todos esos casos se
entiende que el negocio deja de ser viable.

Riesgos externos
Existen una variedad de riesgos que se encuentran asociados al negocio, pero
no dependen exclusivamente de Preditech. Nombraremos algunos a modo de

ejemplo.

Adopcion de la tecnologia

Algunos clientes pueden ser aversos para adoptar la tecnologia y vincularla a
sus tareas diarias de mantenimiento. La confianza en los sistemas informaticos
gue no tiene mucha trayectoria en el mercado muchas veces puede verse
disminuida. Si este contexto se generaliza, puede ser un impedimento grande

para la penetraciéon en el mercado

Sistemas empresariales

En contrapartida con lo anterior, las empresas globales que confien ciertamente
en la adopciéon de la tecnologia y su aplicacion al mantenimiento 4.0 pueden
significar un riesgo disminuyendo la cantidad de clientes potenciales. Esto puede
darse para empresas globales de muy primera linea que se encuentren tan
atraidos por las propuestas tecnologicas y sus beneficios, que inviertan en
desarrollar sus propios sistemas de gestion. Esto lo habiamos mencionado en la
etapa de analisis de productos sustitutos y lo remarcamos debido a que es una

posibilidad para tener en cuenta.
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Aspectos legales y regulatorios

Para el caso de Preditech se conformaréa una Sociedad Andénima. Por ser esta
una estructura societaria conocida y el auge de los modelos de negocios a través
de internet como plataformas de market place y nuestro caso de servicios
tecnoldgicos, los aspectos legales y regulatorios no resultan de un impedimento

0 una amenaza para llevar a cabo nuestro negocio.

Por esto ultimo consideramos que otras empresas del rubro han atravesado

estos caminos previamente y tomaremos esas experiencias como valida.
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Conclusiones

El contexto se encuentra dado para que Preditech salga al mercado y se
convierta en un proyecto exitoso. La industria de la tecnologia y el mantenimiento
4.0 estd en su auge lo cual potencia de gran manera las proyecciones del

mercado.

Se validé la necesidad del cliente debido a las charlas y entrevistas con los
principales referentes de la industria de forma tal que la oportunidad del negocio
es real y nuestra propuesta de valor se adecua correctamente.

Llevaremos a cabo Preditech bajo un concepto de modelo de negocio del tipo
suscripcion que nos brinda una muy buena posibilidad de crecimiento y captacion
de clientes, sumado a la idea de bajos costos de implementacion y poder

realizarlo por etapas, requiriendo bajas inversiones por el lado de los clientes.

El desarrollo de Preditech se muestra atractivo generando importantes
ganancias y es muy probable el crecimiento en market share una vez
consolidado en el mercado a partir del afio 5. La inversion necesaria para llevarlo

a cabo es baja y su periodo de repago es menor a tres afios.

Sin lugar a dudas es el mejor momento para llevar a cabo este proyecto debido
al crecimiento exponencial de penetracion de la industria 4.0 en las industrias
manufactureras y prontamente se expandira a otros tipos de industrias y

empresas.
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