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Resumen Ejecutivo

La Oferta

La Interfaz Logica de Programacion es un dispositivo programable de la firma NXTH
(Next Technologies) que forma parte del paradigma de Internet of Things (“loT”) capaz
de interconectar en forma inteligente medios fisicos locales con la accesibilidad que
facilita Internet.

Esta solucién permite superar los inconvenientes que surgen a la hora de interconectar
los equipos que no se pueden comunicar con Conversores de Protocolos Estandares o
gue requiere directamente un cambio de los instrumentos, PLCs o Servidores lo cual
conlleva a altos costos de reestructuracion del Sistema de Control. Sin contar con las
posibles mejoras que puedan agregarse para mayor versatilidad de las interfaces a
desarrollar. Esto se lograra mediante un equipo programable desde la l6gica de los
protocolos de comunicaciones necesarias, como también a través de la l6gica de control
que pueda requerirse.

La Industria

Nos encontramos frente a la Cuarta Revolucion Industrial, llamada Industria 4.0 que en
buena medida implica un buen grado de automatizacion y de digitalizacion de usinas y
fabricas. Recurriendo a Internet y a los sistemas ciber-fisicos, o sea, recurriendo a redes
virtuales con posibilidades de controlar objetos fisicos, se pueden ir modernizando las
plantas fabriles hasta transformarlas en fabricas inteligentes caracterizadas por una inter-
comunicacién continua e instantanea entre las diferentes estaciones de trabajo que
componen las propias cadenas de produccién, de aprovisionamiento, y de empaque y
despacho. La utilizacion de captores aporta a las maquinas y herramientas de la planta,
una capacidad de autodiagndéstico de situaciébn que permite un control a distancia
asegurando su eventual retiro de servicio como su mejor integracion en el sistema
productivo global. (Nouvelle, 2013)

El Mercado

En el mercado de la automatizacion remota de empresas e industrias el eje central de
las mismas se encuentra en las telecomunicaciones industriales. Dicho mercado es uno
de los mas pujantes en el mundo, basicamente por la gran inversion en equipamiento
gue requiere y las enormes ganancias que reditda. Esto implica una gran responsabilidad
al prestar un servicio de calidad y obtener la maxima eficiencia de sus diferentes equipos,
los cuales se encuentran ubicados a lo largo del territorio donde se localizan los clientes.
En cada industria existen diferentes equipos que son utilizados en el control y maniobra
de los sistemas de transporte de energia, productos, etc., algunos de los cuales obtienen
informacion importante del comportamiento y las fallas que se presentan en cualquier
instante de tiempo.

www.nx-th.com 4 gmarteletti@hotmail.com
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Asi como existe una gran variedad de equipos también existen muchisimas formas de
comunicarse con ellos y también diferentes formas de operarlos, algunos permiten la
realizacion de redes para gestionarlos, mientras que otros por su antigiedad no lo
permiten y tienen que ser operados manualmente. Esta situacion genera una
complejidad tan grande que impide establecer la conectividad necesaria entre equipos
cuyos protocolos son incompatibles o directamente no tienen medios para ser
monitoreados remotamente.

Ventaja Competitiva

La plataforma que ponemos a disposicion de la Industria a través de NXTH, permite
resolver la brecha que dejan entre los Conversores de Protocolos estandares del
mercado (Exemys, Advantech, Weidmdiller, entre otros) y la reestructuracion del Sistema
(generalmente provista por integradores como Techint o pequefios como Tecnet), como
solucion ultima, donde demanda altos costos en equipamientos con sus potenciales
paradas de plantas asociadas. Es aqui, que, al contar con una plataforma programable,
se puede lograr resolver enlaces entre combinacion de protocolos no disponibles en la
industria, y hasta agregarle la inteligencia necesaria al dispositivo, para permitirle realizar
un control de flujo de datos y crear un valor agregado que no existe en las interfaces del
mercado.

Resultados Esperados

La puesta en marcha de la comercializacion de los PLI (Interfaz Logica Programable)
requiere una inversion inicial de U$S 352.000. EI VAN del proyecto es de U$S 2.370.000,
con una TIR de 70% y un Payback de 2,6 afios.

Propuesta de Capitalizaciéon

Para el lanzamiento del proyecto, se esta buscando un aporte inicial de U$S 300.000 con
el fin de financiar la puesta en marcha de la compafiia, a cambio de otorgar una
participacion accionaria en la compania del 35%. Estimamos un retorno del 60% dentro
de los préximos 3 afios. Tal retorno se realizara por apreciaciéon de su participacion
accionaria, que se vendera a otro fondo de inversién o a un inversor estratégico.

www.nx-th.com 5 gmarteletti@hotmail.com
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Modelo de Negocio

A. FCFF calculation (All nominal data) YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5
Net sales(1) 959.760 1.999.500 | 3.199.200 4.398.900 5.198.700
% yearly increase - 108% 60% 38% 18%
Operating expenses (-) 457.927 943.267 1.379.313 1.626.633 1.691.433
As % of sales 48% 47% 43% 37% 33%
Gross cashflow (=) 501.833 1.056.233 | 1.819.887 2.772.267 3.507.267
As % of sales 52% 53% 57% 63% 67%
Marketing, Administrative, & General Expenses (+) 427.598 534.667 609.768 684.869 462.800
As % of sales 45% 27% 19% 16% 9%
Operating cashflow (=EBITDA) (=) 74.235 521.567 1.210.119 2.087.397 3.044.467
As % of sales 8% 26% 38% 47% 59%
Depreciations (-) 35.662 74.297 118.875 163.453 193.172
As % of sales 3,72% 3,72% 3,72% 3,72% 3,72%
EBIT (5) (Operating profit) (=) 38.573 447270 | 1.091.244 1.923.944 2.851.295
% tax rate (T) 35,00% 35,00% 35,00% 35,00% 35,00%
Taxes (-) 13.501 156.544 381.935 673.381 997.953
EBIT after taxes (=) 25.072 290.725 709.308 1.250.564 1.853.342
EBIT after taxes + Depreciations 60.735 365.022 828.183 1.414.017 2.046.513
OpEx (=OWC with optg cash) (2) (-) [ 0 237.683 274.249 274.249 182.833
WC as % of sales** 22,86% 22,86% 22,86% 22,86%

CapEXx (-) | 145.880 29.003 60.422 96.676 132.929 157.098
CapEx as % of sales (3) 3,02% 3,02% 3,02% 3,02% 3,02%
FCFF (USD) (=) | -145.880 -205.951 30.351 457.258 1.098.255 1.889.415

o
Terminal Value (= [FCFFY5 x(1+g) / (WACC-g)] 6.919.642
Total FCFF ($) (=FCFF+TV) [ -205.951 | 30351 [ 457.258 | 1.098.255 8.809.058
FCFF for calculation of IRR and Payback (7) -145.880 -205.951 30.351 457.258 1.098.255 8.809.058
Cumulative FCFF -145.880 -351.831 -321.480 135.778 1.234.033 10.043.091
Initial investment YO 351.831
OpEx: WC investment YO (2) 205.951 Payback FCFF
CapEx: fixed assets investment YO 145.880 2.000.000
Net Present Value (NPV, $) (12) 2.370.116
Internal Rate of Return (MIRR, %) Modified 70% 0 _//
Slmple Payback (years) (14) 2,6 5,000,000 1 2 3 4
Maximum exposure ($) (16) -351.831
Venture Financing
Initial investment YO (total) 351.831
Debt 145.880
Equity 205.951
Angel's initial investment (angel inv) 301.164
Entrepreneur's initial investment 50.667
Angel's IRR 60%
VC's equity, Y3 1.233.568
Venture's equity Y3 @ Ce 3.508.661
Angel's share, Year 3 (=Y0) 35%
Entrepreneur's share (=Y0) 65%
Post-money valuation (Angel Inv/Angel %) 856.607
Pre-money valuation (=post-money - angel in 555.443

www.nx-th.com
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llustracién 1: Evoluciéon Industrial

En el marco de una reunion del Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Productiva de la Nacion, en el mes de febrero de 2016, la Dra. Schaper-Rinkel sefial
que se vislumbra una cuarta revolucion industrial cuyo motor es Internet y se presenta
bajo el nuevo concepto de Industria 4.0. El mismo conlleva muchos significados y
aglutina multiples tecnologias, algunas ya consolidadas y otras en proceso de desarrollo
a través de innovaciones disruptivas. Sin embargo, los primeros avances en este ambito
han implicado la incorporacién de una mayor flexibilidad e individualizacion de los
procesos de fabricacion. Se espera que Industria 4.0 sea capaz de impulsar cambios
fundamentales del mismo nivel que generaron la primera revolucion industrial (basada
en la maquina de vapor) originada en el siglo XVIIl, la segunda (caracterizada por la
produccion en masa a principios del siglo XX) y la tercera iniciada en la década del ‘70
del siglo pasado, cuando se dio una proliferacién de la electrénica y de las tecnologias
de la informacion y las comunicaciones (TIC). La creciente y veloz interaccion entre los
mundos reales y virtuales ha dado lugar a lo que se denomina Internet de las Cosas. loT
en si misma implica la combinacién de conceptos desarrollados en los ultimos 20 afios,
tales como Manufactura Integrada por Computadora (CIM), Smart Manufacturing, Big
Data, robdtica colaborativa, Web 2.0, entre otros. La convergencia de todas estas
tecnologias permitira que en el futuro la producciéon industrial se caracterice por una
manufactura altamente flexible que facilitara una fuerte individualizacion de los productos
con la optimizacién de los procesos que les agreguen valor, ademas de una gran
integracion entre clientes y socios de negocios. Aquello dara como resultado una
estrecha vinculacion entre la produccién de bienes y la generacion de servicios de alta
calidad, lo que conducira a la fabricacién de los llamados productos hibridos, precisoé la
especialista austriaca.

www.nx-th.com 7 gmarteletti@hotmail.com
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Segmento del Mercado

Las empresas cuentan con una gran variedad de equipos dentro de sus sistemas,
algunos de estos ya se encuentran en una red de gestion la cual permite comunicarse
con el equipo, de forma tanto local como remota, existen otros equipos que debido a su
antigledad solo pueden ser operados manualmente, como consecuencia del gran
avance y del desarrollo de nuevas tecnologias desarrolladas es factible disefiar
diferentes tipos de redes de comunicacion capaces de realizar la gestidén de los equipos
operados manualmente y ademas lograr integrar los que todavia no lo estén.

Contando generalmente con su propia red WAN (referimos a las redes de area amplia
propietarias de las empresas, que en su gran mayoria se basan en Internet, como red
con conexiones de alta velocidad) una de las soluciones establecidas en la actualidad y
gue se encuentra en la gran mayoria de las industrias, es la de instalar una computadora
en las mismas al cual se conectan los equipos que se quieren gestionar, es probable que
en el momento ninguno de los equipos tenga red de gestion, ejemplos: PLCs, RTUs,
Teleprotecciones, etc.

Con la busqueda de nuevas formas de comunicacion y nuevos disefios de redes locales
para los equipos se pretende determinar en este momento cOmo se encuentran las redes
de gestidn de los sistemas en las empresas y en el caso de poder hacer mejoras llevarlas
a cabo.

Con la irrupcion de la Cuarta Revolucion industrial "INDUTRIAS 4.0", resulta
indispensable reestructurar los sistemas de comunicaciones en las empresas, para los
cuales, se necesitan de medios de comunicaciones flexibles.

Para lograr esta gran conectividad necesaria, suele lograrse optando por dos caminos
principales, o estos en forma mixta:

* El primero es un "revamping” completo de la planta, es decir, el cambio del
sistema como un todo, incluyendo hardware y software conllevando gran cantidad
de tiempo y dinero.

« Al otro extremo, en aquellos nodos que requieren conectividad, pero que, por su
estandarizacion y compatibilidad, solo requiere el uso de Conversores de
Protocolos estandares. Sin embargo, hay enlaces que no pueden ser cubierto en
forma sencilla por los conversores existentes, dado que requieren combinaciones
de medios o protocolos excepcionales o control en el flujo de datos en forma
inteligente, que estos no realizan. Por lo tanto, queda una brecha no cubierta entre
esta solucién sencilla y la reestructuracion de toda la planta.

Andlisis de la Competencia

En cuanto a los proveedores de Conversores de Protocolos, la misma es bastante
diversa, existiendo tanto grandes corporaciones (Advantech, Rockwell Automation,

www.nx-th.com 8 gmarteletti@hotmail.com
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Weidmuller), como pequeiias PyMEs (Exemys, Janus) las cuales permiten adaptarse
rapidamente a las necesidades de cada cliente.

Las grandes corporaciones tienen como principal fortaleza la capacidad de financiar
grandes proyectos, pero esto por lo general contribuye a un alto costo del producto.

Por el contrario, las PyMEs, por lo general tienen menor capital para invertir, pero una
gran capacidad de readaptarse rapidamente a los cambios del mercado por su menor
estructura interna y la gran diversidad de las mismas.

A continuacién, se describen las especificaciones de productos de las cinco empresas
que ofrecen soluciones similares a los requisitos de una Interfaz Légica Programable,
sintetizadas a continuacion con un cuadro comparativo.

Es importante destacar que ninguna solucion es abierta en la incorporacion de protocolos
nuevos.

Tabla 1: Comparativo Conversores de Protocolos

ESPECIFICACION ~ EXEMYS A ETHERPOWER ~ ADVANTECH = WEIDMULLER ~ JANUS h
Disefio Hardware / Firmware Hardware / Firmware Hardware / Firmware Hardware / Firmware Hardware / Firmware
Ethernet/RS-232/ RS-  Ethernet/RS-232/ Ethernet/RS-232/ Ethernet/RS-232/
Interfaces Fisicas 485 RS-485/RS-422 RS-485/RS-422 RS-485/RS-422 Ethernet/ RS-232
Programable No No No No No
Modbus
RTU/ASCII/TCP
Protocolos de HostLink/ DF1/ TCP-
Comunicaciones IP TCP/IP TCP/IP TCP/IP TCP/IP
WebServer Si Sin Informacion Si Si Sin Informacion
Configurable Si Si Si Si Si
Alimentacion 9VDC a 30vVDC 12vDC 9VvVDC a 45VDC 9VvVDC a 48VDC Sin Informacién
Visualizacién de
Actividad No Si Si Si No
Visualizacién de
Alimentacion Si Si Si Si Si
Metdlico tipo Mecanico tipo Plastico tipo
Gabinete Plastico tipo Industrial Industrial Metélico tipo Industrial Industrial Industrial
Montaje Riel DIN Mediante Tornillos Riel DIN Riel DIN Riel DIN
Conector DB-9y RJ- Conector DB-9y RJ- Conector DB-9 y RJ-
Conexién a Campo Borneras y RJ-45 45 45 45 Borneras
Precio Estimado 450 USD 400 USD 1.300 USD 1.900 USD 200 USD

www.nx-th.com 9 gmarteletti@hotmail.com
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EXEMYS (http://mwww.exemys.com/)

| Producta || Crescripcidn |l Cretalle ||

Foto |

| Ethernet a Serie

« 10 BASET

* RS232 [ RS5485 / R5422

* 1 a4 puertos seria

* Hazta 8 ertradas / zalidas digitales
* Montaje riel DIM

Conversar Modbus TCP a
Modbusz &S CIIF RTLL

EGW1-MB

« 10 BASET

« R5232

* 1 puerto zerie

* Hasta & entradas/ salidas digitales
* Montaje riel DIN

* Facil configuracian

Conwersar Modbus TCP a DF1L

EGW1-MB-DF1 || Gonversar od

g’.r’_'.?' .I'lh!
N

i
g,
o

| Producto || Drescripcion |l Dretall= ||

| Serie a Serie

* Hazta 2 puertos para Maestros,

# Hasta 3 puertos para Esclavos,

* Puede actuar cormo conversor
Modbus RTU a Modbus A5 CIL

* Montaje sobre riel DIN.

SGW1-1A2-MMP Multiplexor de cornunicaciones

Modbus Serie,

* Hasta 2 maestros en Hostlink,

Mulbiplexor de Comunicaciones + Trabaja en forma transparerte,

SGW1-HMP

Hostlink no necesita tablas de registro,
+ Montaje de escritario v riel DIN,
+ RE232 f RS485 f R5422
_ N Conwersor Modbus ASCIT) RTU + 2 puertos serie

SGWA-MB-HL | ik (OMRON ) *+ Montaje riel DIN
+ Facil configuracidn
&« RS232 f RS485 f R5422

SGW1-MB-DF1 | ©Conversor Modbus 25CII ) RTU * 2 puertos serie

& Mantzje riel DIN

a DF1 (Allen Bradley)
+ Facil configuracidn

llustracién 2: Conversores EXEMYS

Precio: US$ 450,00 (Modelo EGW1)
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EtherPower (http://www.etherpower.com.ar/)

3 ~

EtherPower Net2Serial

Conversor Serial-Ethernet TCP/UDP/IP
1 port serial (RS232-R5485-R5422)
Interfase 10 Base-T

Soporte de DHCP y PPPoE

Configuracién sencilla

2 o Tensidn 12 Ve
Alimentacion Conente somA
Dimensiones 90 mim x 125mm X 30mm
Peso apion 3309
Linsien Serial DES -Bomera
Ethemat 10BaseT RI4s
Seral RS232, R5422,R5485 level (1200bps ~ 115200bps)
Ethernet 10BaseT
Protocolos TCRUDR. P KCMP ARR DHCR: PPPoE
T25 TCRSenver mode
D TCRClient mode
S ATC TCP,Server/Client (AT emulation)
uzs upp
Diagrama Aplicaciones

Net2Serial sistemas de monitoreo remoto

sistemas de medicién remota
sistemas de alarmas

sisternas de sequridad

sistemnas de sefalizacidn de trifico
PLCs, ServoMatores

lectoras de codigo de barras

lector de tarjetas magnéticas y RFID

Net25arial

5984

EtherPower SRL Av. Alicia Moreau de Justo 740 Pise 2 Of. 1 (C1107AAR) Buenos Aires - Argentina
TEL: (54 11) 4334-0033 / 5273-6341 FAX: (54 11) 4343-3157
www.etherpower.com.ar info@etherpower.com.ar

\ V,

llustracién 3: Conversor Etherpower

Precio: US$ 400

www.nx-th.com 11 gmarteletti@hotmail.com
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JANUS (http://www.ejanus.com.ar/)

ETH4000

ETH4000 brinda conversion SERIE-ETHERNET a
equipos con interfaz de control del tipo serie, como son
lectores magnéticos, equipos de laboratorio, equipos de
medicina, equipos de adquisicion de datos, permitiendo el
acceso a través de Ethernet, intranet o internet. Por otra
parte, actia como interfaz entre equipo serie y los
recursos de red y/o su software corporativo, como un
simple convertidor transparente o0 implementando
inteligencia  adicional. ETH4000 automaticamente
establece la conexidn con el host, desconexién y controla
las condiciones andmalas como son las pérdidas de
sefal.

llustracion 4:
Conversor JANUS

ETH4000 reduce los costos de cableado e instalacion,
utilizando las redes existentes, con mayor estabilidad que
un médem, menor costo que las instalaciones serie y
mayor proteccion al ruido que los cables serie.

ETH4000 usa el protocolo estandar TCP/IP, brindando
conexion con practicamente cualquier host, combinando
un disefio compacto y eficiente.

Aumento de productividad gracias a:

* Reduccién de costos de mantenimiento a través de la
supervision en forma remota.

» Acceso en tiempo real a la informacion.

* Aumentar la flexibilidad y el funcionamiento con
inteligencia distribuida.

« Utilizacién de la red existente de Ethernet.

* Protocolo TCP/IP.

* Puerto Serie (RJ11).

* Interfaz RJ45 (UTP- Ethernet).

» Opciones de configuracion de red.

* Personalizable.

* Se conecta y recupera Automaticamente la red.
* Indicadores de diagnostico.

* Actualizaciones de Firmware y Software gratis.
» Documentacién en castellano

Precio: US$ 200

www.nx-th.com 12 gmarteletti@hotmail.com
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ADVANTECH (http://www.advantech.com/)

ADAM-4570-CE
2-port RS-232/422/485 Serial Device Server

llustracion 5: Conversor ADAMTECH ADAM-4570

Supports RS-232/422/485 serial communications

Provides 10/100 Mbps auto-sensing Ethernet port

Supports baud rate up to 921.6 kbps

Provides COM port redirection (Virtual COM), TCP and UDP operation modes
Allows a max. of 5 hosts to access one serial port

Allows a max. of 16 hosts to be accessed as TCP client mode

Supports auto re-connection function

Supports Windows 2000/XP/Vista drivers

Precio: US$ 600

5Y Warranty

www.nx-th.com 13 gmarteletti@hotmail.com
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EKI-1524-BE
4-Port RS-232/422/485 Serial Device Server w/ Redundant Ethernet Ports, -10~60C

llustracion 6: Conversor ADAMTECH EKI-1524-BE

Provides 2 x 10/100 Mbps Ethernet ports for LAN redundancy

Provides COM port redirection (Virtual COM), TCP and UDP operation modes
Supports up to 921.6 kbps, and any baud rate setting

Allows a max. of 5 hosts to access one serial port

Allows a max. of 16 hosts to be accessed as TCP client mode

Built-in 15 KV ESD protection for all serial signals

. Automatic RS-485 data flow control

Class I, Division 2 certification
Certifications

EE @Q it EE ®a®n
Precio: US$ 1300,00

5Y Warrant
Precios expresados en ddlares estadounidenses sin Impuestos.

www.nx-th.com 14 gmarteletti@hotmail.com
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WEIDMULLER (http://www.weidmueller.com/)

IE-CST-2TX-2RS232/485

Serial/Ethernet converter with 1 or 2 ports for

industrial automation

e Improved surge protection for serial, LAN

and supply ports

e Sturdy screw-on terminal blocks for the
power supply and serial connectors
e Easy cabling with cascading Ethernet

ports

Redundant DC power supply inputs
Warnings via relay output and e-mail
Minimal power consumption

Ethernet cable protection
Ethernet ports

Interface standards

Magnetic isolation protection
RJ45 ports

RS-485 data direction control
Serial cable protection

Serial port

Serial ports

Current consumption
Supply voltage
Precio: US$ 1900

www.nx-th.com

llustraciéon 7: Conversor
VEIDMULLER IE-CST-2TX-2RS232/485

1 kV (Level 2) surge protection

2

RS-232/422/485

1.5 kV built-in

10/100BaseT(X), Auto MDI/MDI-X port
ADDC® (automatic data direction control)

15 kV ESD protection for all signals, 1 kV
(Level 2) surge protection

DB9 for RS-232/422/485

2

0.250 Aat12V DC, 0.125 A at 24V DC
121048V DC

15 gmarteletti@hotmail.com
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Ninguna de las soluciones existentes en el mercado cubre con los requisitos planteados
previamente. Todos los productos hallados tienen como comidn denominador que no son
abiertos al desarrollo e implementacién de nuevos protocolos. Los mismos ya vienen con
una variedad limitada de protocolos ya sea provistos por una produccion seriada o por
un pedido especifico de un cliente particular encareciendo en forma importante un
producto que en muchos casos llega a equiparar los valores de los equipos a
intercomunicar.

Por lo tanto, el presente dispositivo objeto de este Business Plan, brinda una solucién
eficiente en cuanto a la minimizacion de los cambios en la arquitectura de las
comunicaciones entre dispositivos industriales y posibles paradas necesarias al
momento de mejorar la productividad de los procesos y la eliminacion de las barreras
técnicas que posee la gran diversidad existente de los complejos sistemas heterogéneos.

La solucion desarrollada y comercializada debe poseer la caracteristica de ser
programable. Esta particularidad sera el Diferencial de este producto, frente a cualquier
otra alternativa comercial hallada en el mercado, otorgando un potencial que puede ser
canalizado para implementar combinaciones inexistentes de protocolos o bien para
realizar soluciones particulares, como la interpretacion y distribucién de diversos canales
de comunicaciones, contando un con puerto Ethernet, dos puertos RS-232 y dos puertos
RS-485. A su vez, debe poseer un gabinete directamente pensado para el uso industrial
con soporte estandar para montar sobre riel DIN. Por ultimo, debe soportar un amplio
rango de alimentacion y las protecciones por sobretensiones tanto en la entrada como
en los canales de comunicacion.

Es aqui, que nuestra Interfaz Logica Programable, juega un rol fundamental para la
versatilidad de nuevas exigencias del mercado, al permitir readaptarse a los continuos
cambios de las arquitecturas de Maquinas y Sistemas, dentro de una organizacion.
Resuelve la problematica de aquellos enlaces de comunicacion no estandares, que los
conversores de protocolos no resuelven, sin llegar a grandes cambios de los sistemas,
como pueden ser los instrumentos, hasta los PLCs y Servidores.

www.nx-th.com 16 gmarteletti@hotmail.com
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Analisis FODA

FORTALEZAS

¢ Flexibilidad ante los diversos requerimientos
* Robustez del disefio de las interfaces y gabinete ambio de Paradigma hacia Industria 4.0 co
« Posibilidad de ofrecer un producto enfocado en incorporacion de loT como busqueda de la Eficiencia
soluciones no estandares Operativa
* Rapida implementacion de conectividad frente a las * Cambio en la demanda (las empresas se encuentran

alternativas de cambios estructurales de sistemas més motivadas a trabajar de modo
existentes independiente/innovador)

¢ Mercado con Barreras de Entradas fluctuante

Amenazas Debilidades

* VVolatilidad del mercado importador * Baja/nula penetracién de marca en el mercado inicial
 Potencial cambio de estrategia de mercado de otros  Corta trayectoria como empresa en la fabricacion de
conversores, al brindar equipos Open Source dispositivos
* Empresas consolidadas en la fabricacion de conversores
 Potenciales clientes que realizan compras regionales, que
podrian optar por marcas reconocidas

¢ Desconfianza a la mano de obra nacional para productos
tecnoldgicos

Habiendo detallado cada uno de los puntos propios del analisis FODA, cabe destacar la
importancia de tener una estrategia de Servicio al Cliente, siendo otro de los principales
diferenciadores del mercado. Resulta recurrente que, al momento de solicitar soporte de
las grandes empresas, cuando estos son requeridos por pequefias y medianas, resulta
por lo general deficientes o se derivan a integradores, que no siempre estan plenamente
capacitados en la implementacion de sistemas industriales con la especializacion
necesaria.

Otra de las Amenazas subyacentes es la dependencia de dos proveedores, uno del
microprocesador y otro del gabinete. Estos son reemplazables, para una segunda
version, pero es importante considerarlo para tenerlos en cuenta, para contar con stock
suficiente, durante lo que duren los desarrollos futuros en caso de percibirse una
amenaza o riesgo.

No menor es la experiencia histérica que se tiene en el pais, donde las barreras de
entrada para productos terminados, han sido histéricamente cambiantes.

Etapas de grandes restricciones, como las vividas desde el 2008 al 2015, hasta otras
mas laxas, como las que se comienzan a avizorar a partir del 2016. Si bien esto resulta
principalmente una oportunidad, al momento de restringir la competencia, es importante
tener sumo cuidado con el abastecimiento de insumos, para la fabricacion del equipo en
caso de realizarse esto localmente, o en caso de fabricarlo en el exterior e importarlo
directamente. Este Ultimo punto suele ser superable, en caso de poder demostrar que se
utiliza para la elaboracion de un producto que sustituye importaciones de mayor valor
agregado y giro de divisas del exterior. El plan de accion para mitigar este riesgo, es
incorporarse en la Camara Argentina de Industrias Electronicas, Electrotécnicas y
Luminotécnicas, para tener mayor peso, al momento de un potencial cierre y
www.nx-th.com 17 gmarteletti@hotmail.com



JNIVERSIDAD

ORCUATO DI TELLA H TESIS

III UNIVERSIDAD PLAN DE NEGOCIOS
TORCUATO DI TELLA Interfaz Légica Programable - Gustavo Marteletti

restricciones a las importaciones de insumos. A su vez, entablar una relacién de socios
estratégicos con los mayores proveedores de insumos electrénicos del pais, como lo es
Electrocomponentes o SyC Electronica, para abastecerse directamente con ellos,
quienes han contado con abastecimiento en forma ininterrumpida durante las ultimas
décadas, a pesar de los vaivenes relativos al comercio exterior. Otra accion a desarrollar
desde el punto de vista de la competencia, en caso que ellos se vean limitados en las
importaciones de sus productos terminados, nosotros habiendo establecido relaciones
comerciales con clientes de gran peso, como lo pueden ser los grandes grupos petroleros
o industriales, podemos entrar en los programas que poseen para desarrollo y apoyo a
proveedores, como los que poseen corporaciones como Techint o las diversas
Autopartistas. De esta forma ganaremos fortaleza frente a los inconvenientes de
importacion de insumos.

Otra amenaza, en linea con los cambios en las restricciones de importacion, es la
posibilidad de definirse el quite del arancel de importacion o arancel cero, para equipos,
instrumentos o PLCs que pudieran competir con un cambio completo del sistema, o la
aparicion en el exterior de un equipo con similares caracteristicas, con el agravante de
un precio mucho menor, por no contar con los aranceles. Aqui vuelve ser importante
CcOmo una opcion, contar con el Lobby de una Camara de la Industria como respaldo y la
otra posibilidad, es tener desarrollados proveedores en el exterior, con la experiencia que
ya se cuenta, para la manufactura en China o India, a un menor costo, y alli si, realizar
la importacion del equipo terminado, solo restando la programacion y configuracion.

Otro de los puntos que podria ser preocupante, y a su vez una oportunidad, es el
mercado tan cambiante, tanto de los oferentes de otros conversores, que permitan
incorporar nuevos protocolos, como de la incorporacion de nuevos sistemas que podrian
buscar la estandarizacién. Sin embargo, es tan diverso el mercado de equipamiento
existente en las empresas que, para la busqueda de un mercado avido de soluciones de
integracion de las comunicaciones, hay futuro méas que fértii para nuevas
implementaciones, por lo menos, para los proximos 10 afios. Hasta el momento, aunque
los medios fisicos estan normalizandose y estandarizandose, como por ejemplo sobre
Ethernet. Esto brinda oportunidades de conectividad, potenciando una de las fortalezas,
que refiere al PLI, como lo es su compatibilidad con medios fisicos mas comunes usados
en la industria.

Pudiéndose ofrecer, ya con una plataforma robusta y gran diversidad de desarrollos,
conversores y Gateway con inteligencia para competir en un mercado mas amplio.

www.nx-th.com 18 gmarteletti@hotmail.com
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Analisis Fuerzas de Porter

* La interferencia entre la solucion propuesta y
otros proveedores es baja, aun tratandose de
un nicho de mercado selecto.

Por otro lado, es cierto que los fabricantes
actuales de conversores, pueden desarrollar
nuevos productos que vayan cubriendo
nichos que puedan aparecer, sin embargo, no
cuentan con la flexibilidad de una empresa
dedicada a este tipo de desarrollos.

Ladisponibilidad de proveedores de insumos
electronicos es muy alta, por lo que se puede
optar entre varios de ellos. A excepcion de dos
insumos claves, como el Procesador Central y el
Gabinete. Para revertir esta situacion,
considerando las pocas cantidades de insumos
que se consumen anualmonte, en tomparatién
con la industria electronica, se trabajara en un
redisefio para contar con intercambiabilidad de
procesadores y contar con un disefio propio de
gabinetes, y asi prescindir de la dependencia de
estos dos proveedores claves (DIGI y PHOENIX
CONTACT)

www.nx-th.com

« Lafacilidad de ingresar al mercado de nuevos
Fabricantes de Conversores, es medio por la necesidad
de conocimiento del rubro y la importancia de contar
con un producto robusto.

P A

—

Alos efectos de evitar nuevos entrantes y/o productos
sustitutos se patentara en Latinoamérica durante el
primer afio. El registro como Modelo de Utilidad o
Patente (segun la jurisdiccion) sera una herramienta para

00 nuevos entrantes a soluciones programables.
Poderde los

* Dado que el universo de potenciales clientes es
elevado, el poder actual de los clientes es bajo.

D &

Poderde los

Rivalidad I:>
Competitiva
» - 4a

a0

Productos

Proveedores Clientes

« Sin embargo la conectividad en la que vivimos,
hace que la referenciacion resulte un factor de
éxitoimportante para la sustentabilidad del
negocio.

Sustitutos

* Dada la falta de compatibilidad en el nicho
detectado, la busqueda de sustitutos, solo lleva al
cambio de el sistema y/o parte del mismo, para
lograr conectividad necesaria. Por lo tanto, es
baja.

A los efectos de productos sustitutos se patentara
en Latinoamérica durante el primer afio. El
registro como Modelo de Utilidad o Patente
(segun la jurisdiccion) sera una herramienta para
nuevos entrantes a soluciones programables.
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Oferta, Propuesta de Valor y Posicion Competitiva

En el mercado de la automatizacién remota de empresas e industrias el eje central son
las telecomunicaciones industriales. La Interfaz Légica Programable, permite resolver los
inconvenientes que pudieran surgir a la hora de interconectar los equipos industriales,
ademas de las posibles mejoras que se puedan agregar para mayor versatilidad frente
de las interfaces a desarrollar, dado que las comunicaciones son de vital importancia en
las operaciones que deben realizar las empresas de hoy dia.

La Interfaz Logica Programable es un dispositivo flexible que forma parte del paradigma
de IoT capaz de interconectar en forma inteligente medios fisicos locales con la
accesibilidad que facilita Internet. Permite incorporar aplicaciones con capacidades
desde implementar I6gica en el control de flujo de datos hasta visualizaciones remotas
mediante un Web Server.

Despliegue de Funciones

En el presente punto se listan los requerimientos del usuario relevados en las reuniones
con los Ingenieros responsables de las empresas listadas en los relevamientos de
mercado. Luego, se detallan las especificaciones técnicas, para finalmente relacionar
dichos items mediante la Casa de Calidad (QFD). La casa de calidad es la herramienta
de ingenieria que se utiliza para definir especificaciones técnicas que cumplen con los
requerimientos del cliente. De esto se obtendra una evaluacion del producto respecto
del usuario y respecto de productos “similares” de la competencia, ademas de vincular
los requerimientos del usuario con caracteristicas técnicas.

Definiciones de los Requerimientos del Cliente

Interoperabilidad: Debe permitir comunicarse con otros dispositivos de amplia
variedad de uso industrial.

Configurable: Debe permitir contar con parametros modificables en funcion de los
requerimientos puntuales en campo.

Adaptable: Debe ser apto para ser programado en la mayor profundidad posible
para poder asi generar soluciones especificas donde los productos estandar del mercado
no brindan soluciones.

Facilidad de uso: Al ser de sencilla utilizacion, se reduce el costo operativo de
disefio y operacion.

Robustez: Debe ser apto para los mas rigurosos usos industriales, con ruido
eléctrico en los buses de datos, dénde cuenta con supresores de transitorios y
descargadores gaseosos para proteger al equipo.

www.nx-th.com 20 gmarteletti@hotmail.com
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Sequridad: Debe evitar afectar a los usuarios y los equipos con los que se
interconecta.

Facilidad de instalacion: Una rapida instalacion garantiza un bajo costo operativo
y rapida puesta en marcha durante la implementacion de proyectos.

Prestaciones incorporadas: Contar con variedad de prestaciones, o permitir que
estas sean implementadas via firmware, ampliard la gama de usos donde pueda
solucionar problemas de compatibilidad.

Mantenimiento y consumo: Bajo costo de mantenimiento con una alta tasa de
servicio y bajo consumo reducira los gastos funcionales y aumentara las horas libres de
fallas e intervenciones técnicas.

Garantia: brindar seguridad a la hora de contar con repuestos y servicios
postventa, facilita la toma de decisién y el respaldo reduce los riesgos durante la
operacion de proyectos.

Caracteristicas y Definiciones de Disefio

Gabinete: Es el soporte del hardware y punto de sujecion a los tableros.

Peso en gramos: Un bajo peso y dimensiones relacionadas, reduce los
requerimientos dentro de tableros, facilitando la instalacion y adaptacién de instalaciones
preexistentes.

Rango de Tension: El suministro de energia, es un requerimiento y muchas veces
un condicionante a la hora de conectar equipos en sistemas existentes. Por lo que un
buen rango de tension, facilita utilizar fuentes de energias cercanas a la disposicion
Optima del equipo.

Programable: Que sea apto para contar con un firmware disefiado por el cliente
especializado, solucionar problemas que equipos comerciales no resuelven.

Memoria: Capacidad de almacenamiento para firmwares mas complejos, para
mayor flexibilidad en implementaciones.

Cantidad de Interfaces: Puntos de contacto con otros dispositivos mediante
medios fisicos de intercomunicacion.

Web Server: Interfaz versatil y de facil visualizacién con usuarios en forma remota
y muy difundida como HMI en medios industriales.

Costo _en _ddlares: Costo de materiales, manufactura, administrativos y de
comercializacion.

www.nx-th.com 21 gmarteletti@hotmail.com
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Principales Propuestas de Especificaciones Técnicas.

» Disefio incluye: Hardware & Entorno de Programacion
* Interfaces Fisicas: Ethernet/RS-232/ RS-485

* Protocolos de Comunicaciones: Programable

«  Web Server: Programable

* Alimentacion: 9V a 36V (DC/AC)

* Visualizacion de Actividad

* Visualizacion de Alimentacion

» Gabinete: Plastico tipo Industrial

* Montaje: Riel DIN

e Conexién a Campo: Borneras y RJ-45

A continuacién, se sintetiza la interrelacion entre los requerimientos de usuario
colectados durante las reuniones en las diversas citadas y el consejo de especialistas de
la materia, fundamentalmente docentes de la Universidad de Buenos Aires (Ing. Alberto,
Ing. Bertuccio, Ing. Reiser, etc.). En esta herramienta se puede evidenciar la
“ponderacién de estas citas, en forma interrelacionada desde los requerimientos, hasta
por las propiedades de las alternativas existentes en el mercado. Se consideraron las
opciones de base, como la inclusiébn de Conversores de Protocolos Locales y
Extranjeros, y adicionalmente se ponderd la opcion del cambio de sistema, como
alternativa disponible para los clientes. Asi, de esta forma, podemos evaluar en forma
integral las opciones mas importantes que dispone nuestro potencial mercado.
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Sintesis mediante Herramienta Casa de Calidad
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Requerimientos del Cliente
Interactividad 4 9 9 9 [ 4 [a] s 3 4 (3]s ] afsofas]60]12% | Mejoras = Planeado / Nuestro Producto |
Configurable 4 9 4 4 4 5 | 5| 4 3| 2 41 5] 5]10]|15]|75][15%
Adaptable 4 9 9 4 4 5 5] 3 a a 2 3 3|5 | 5|10| 15|75 |15% |Peso Total = Peso Relat.Cliente x Mejora x Pto.de Venta |
Facilidad de uso 1 1 4 4 4 [ 3] 4] 2] 2|3 2 3] 1| 4]13[13]69|14%
Robustez 4 9 4 4 4 14| 5 2 1 2 5 51| 4 5|13 11|55 |11% | Peso Total % = Peso Total / Suma Pesos Totales |
Seguridad 1 4 1 4 4 4 4] 4] 3] 2|3 5 5] 2| 4]10f[10]40]8%
Facilidad de instalacién 1 4 4 9 9 9 3 |4 23] 2|3 21 21| 3|09|12]32]6%
Prestaciones incorporadas 9 1 1 9 9 9 9 2 3 3 2 2 3 4 4 3 3 10| 1,3 | 26 | 5% Puntuacion Mapeo RQ del Cliente en Especificaciones
Mantenimiento y consumo 4 4 4 1 4 4 2 2 2 1 2 2 3 3 3 10| 1,0 [ 20 | 4% 1 Baja inter-relacion
Garantia 4 1 1 1 3 |3[5)3]2]|s s | 55| 5|47 |12]60]12% 4 Media inter-relacion
Peso total Prioridades Técnicas 176 [ 99 42 76 285 | 123 | 181 [ 181 [ 1162 9 Alta inter-relacién
Total 100% | 51,3 | 100%|
Peso Relativo Prioridades Técnicas | 15% 9% 4% 7% 25% | 11% | 16% | 16% | 100%
Nuestro Producto 1000 |md.on| 350 | 2%V | si | sk | 5 si
(DC/AQ)
EXEMYS EGW1 450 |md.on| 400 9(’33’ No | sio| 5 si
o EtherPower Net2Serial a0 [ \ngu, 250 |1zvoc| No | s/D > No Peso total Prioridades Técnicas = 2. Pesos Totales x
arnillo "
< Puntuacion Mapeo de RQ en Espec.
3 JANUS ETH4000 200 |ind.DN| 300 | so | No | S/D 2 No | ¢ p Q P
£ 3}
S ADAM-4570-CE 600 |ind.on| 400 9(’3_2)" No | so| 5 si | S
g =
& EKI-1524-BE 1.300 | nd.on | 400 9(’33’ No | s | 5 si | 8
IE-CST-2TX2RS232/485 | 1.900 | ‘"?H' 250 |12vbc| No | S/D 2 No
arnillo
CAMBIO DE SISTEMA | 3.000 | ind.DN] 300 | sio | No | S/D 2 No
9-36V . A
Metas 1000 |nd.ON| 350 | ‘ol Si | s1K |12 Si
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Especificaciones Técnicas

Habiéndose consolidado las alternativas existentes, se definieron las metas a lograr como produc
de este analisis, obteniéndose las siguientes Especificaciones Técnicas, divididas segun
naturaleza:

Hardware

Microprocesador 16 bits
Memoria Flash: 512K
Memoria SRAM: 256K
Memoria Serial Flash: 1MB
Ethernet Port: 10Base-T, RJ-45
Serial Ports:
0 2RS-232
0 2RS-485
Humedad: 5% a 95% (sin condensacion)
Temperatura de operacién: -40°C a +70°C
e Alimentacion:
o Tension: 9-36V (DC/AC)
o Corriente: 250mA

Firmware

e Dynamic C (programable en C y HTML)
e iDigi Manager PRO (Software as a Service) para gestion de firmware desde la “nube”
mediante los servidores iDigiDevice Cloud.
e Soporta librerias predisefiadas con:
o AES
SSL
FAT File System
Library EncryptionExecutable
HC/OS-1l Real-time Kernel
Point-to-Point Protocol (PPP)
RabbitWeb
Simple Network Management Protocol (SNMP)
Modbus TCP
Gestion Centralizada de Firmwares via Internet
Integracion con APIs

O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0oOOo

Gabinete

Apto para montaje sobre Riel DIN

Tipo Carcasa de Poliamida

Color: Verde

Indicadores de Actividad: 4 pares de TX/RX para los puertos
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Rango de Temperatura: -40°C a 105°C
Clase de Combustibilidad segun UL94: VO
IP: 20 (disefio para tableros estancos)
Clase Il (ELV <50Vrms)
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Proposicion de Valor

El cliente al adquirir este PLI contara con un producto versatil, flexible y robusto, el cual
le permitird resolver los problemas de interconexion de equipos industriales con
disparidad de protocolos y/o interfaces.

Acceso a una Plataforma Open Source, de cédigo abierto de programacion libre, sin
restricciones de licencias privadas, lo que brinda gran flexibilidad y rapida insercion al
mercado.

Adicionalmente, de ser requerido, sera ofrecido un soporte técnico de postventa con
disponibilidad para generacion de proyectos AdHoc.

Estrategia y Posicibn Competitiva

Por lo general se trata de industrias que necesitan incrementar la eficiencia o solucionar
problemas de sus procesos incorporando automatizaciéon. En estos &ambitos
generalmente pueden darse dos situaciones fundamentales respecto al conocimiento
sobre la tecnologia aplicada a la automatizacion:

e Que los clientes cuenten con especialistas en programacion, con los cuales se
puede interactuar profundamente o bien que tengan desarrollados manuales,
hojas de datos, etc. que con acceder a los mismos alcanza.

e Que por tratarse de pequefias empresas los clientes carezcan de un desarrollo
interno en software y no cuenten con especialistas directamente avocados a la
programacion.

La motivacion de compra de los PLIs es integrar diversos equipos con disparidad de
interfaces de programacion.

Por lo general, las empresas que requieren algun tipo de mejora, solucién o modificacién
de su arquitectura o sistemas especializados, pueden recurrir, tanto a los fabricantes de
los equipos en forma directa, o por intermedio de distribuidores. También es posible que
tercericen la integracion de esta adecuacion de sistema, por medio de lo que
comunmente se les llama "integradores" que son empresas de ingenieria que se
encargan de realizar el estudio previo, ejecucion y puesta en marcha de los sistemas.

Las soluciones a sus problemas de integracién y compatibilidad pueden sintetizarse con
las siguientes probabilidades de ocurrencias segun el relevamiento hecho con empresas
en este informe, del cual se obtendran mas datos, revalidados con la experiencia del
responsable de este proyecto:
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Tabla 2: Soluciones posibles para enlaces incompatibles

Probabilidad
Soluciones posibles de
Ocurrencia
Minimo (Cambio de Instrumento y Reconfiguracion) 50%
Cambio de Adquisidor o inclusién de Placa de Comunicacion 30%
Cambio de Sistema adquisidor con reprogramacion de equipo completo 10%
Cambio de Sistema con parada de planta 9%
Cambio con Parada de Alto Costo 1%

Ante estas situaciones, el cliente que opta por nuestra solucion, podria comprar un PLI
Base, que podra facilmente configurar y programar pero que, al momento de
complejizarse el proyecto, resultarda mas eficiente, contactar al fabricante quien
dispondra de mayor conocimiento y experiencia. Alli, segun el grado de complejidad, se
puede estimar una aceptacion basado en las entrevistas realizadas:

Tabla 3: Distribucién y eleccion final del cliente

. Expectativa Expectativa L
5 . Probabilidad Cliente Opte | Cliente Opte por Dls.t’nbumon
Soluciénes posibles de Eleccion Final del
Ocurrencia por Comprar Comprar PLI Cliente
u ! PLI pre- Base :
Minimo (Cambio de Instrumento y Reconfiguracion) 50% 0% 100% 67%
Cambio de Adquisidor o inclusién de Placa de Comunicacion 30% 50% 50% 15%
Cambio de Sistema adquisidor con reprogramacion de equipo completo 10% 80% 20% 8%
Cambio de Sistema con parada de planta 9% 95% 5% 9%
Cambio con Parada de Alto Costo 1% 99% 1% 1%

Para comprender mejor como se arribo a la dltima columna, debe entenderse que se
puede proveer equipos base, tanto para las soluciones simples, como para soluciones
mas complejas en aquellos casos que el cliente opte por programarlo por si mismo. Esta
seria la tercera columna.

Al momento de comprar el equipo base, puede disponer de una serie de caminos para
su abastecimiento. Este se detallara con un gréafico simplificado a continuacion:
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FABRICANTES

INTEGRADORES

CLIENTES

llustracién 8: Relaciones de Aprovisionamiento

Conociendo las distintas alternativas disponibles de los mas importantes proveedores de
Conversores de Protocolos del mercado, los cuales se describieron en una seccién
anterior, queda por analizar aquellas soluciones que no son alcanzadas por los
conversores estandares, lo que solo puede ser resuelto mediante cambios en los
sistemas existentes. Esto puede darse de distintas formas a continuacion, podra
observarse las diferentes alternativas, frente a no contar con una compatibilidad
inmediata con los conversores de protocolos estandares.

En base a la complejidad, tiempo, equipamiento necesario de cambiar, las soluciones
pueden estimarse desde las mas sencillas, hasta las mas complejas, en estas
combinaciones:

Tabla 4: Problematica a Resolver

Problema a Resolver Comunicacién Incompatible o con Control de Hujo
ALTERNATIVAS CAMBIO DE INSTRUMENTO CAMBIO DE PLC
COSTO DE INSTRUMENTO/EQUIPO desde U$S 2k a decenas de miles

COSTO DE INSTRUMENTO/EQUIPO desde U$S 5k a cientos de miles
COSTO DE CABLEADO desde U$S 0a U$S 0,5k

COSTO DE CONFIGURACION desde U$S 1k a decenas de miles

COSTO DE REPROGRAMACION desde U$S 2,5k a cientos de miles
COSTO DE PARADA DE PLANTA desde U$S 0 a millones
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En cuanto a las alternativas que el cliente tiene para lograr el establecimiento de enlaces
remotos donde tiene que salvar la incompatibilidad, se listan las siguientes basados en
costos directos e indirectos:

* Instrumento de medicién y/o control con enlaces de protocolos propietarios,
suelen ser de alto costo, por su especificidad o por tratarse de equipamiento
discontinuo. Esos valores van desde los 2000 délares cada uno considerando los
costos de reemplazo. Esto lleva a considerar la alternativa mas econdémica de
U$S3.000

e Cambio de PLC, si bien existen equipos de con costos que van desde los 1.000
hasta 10.000, con un promedio de 3.000 ddlares dado que en su mayoria son los
equipos de bajo y mediano costo. Si a eso le sumamos la mano de obra y los
costos de los integradores asociados a los cambios de equipos también
incrementan, duplicando los costos asociados. Llegamos a un precio de referencia
de U$S6.000

» Cuando se consideran costos de programacion mas complejos, con varios cientos
de horas de programacion de ingenieros, sumado a los costos de pruebas y
puesta en marcha, esto eleva de forma considerable, llevando a precios de
referencia que superan los U$S 7.500

e Por ultimo, consideramos aquellos cambios de equipamientos que requieren
paradas de plantas con sus respectivas pérdidas de productividad y costos
indirectos al momento de reiniciar la produccion. Aqui estamos hablando de
costos asociados un orden mayor a los comentados en los puntos anteriores. Aqui
muchas veces se necesita adaptar las instalaciones para incorporar un paso
alternativo o la creacién de un stock de seguridad, a los efectos de paliar estas
modificaciones. De esta forma, tomamos como referencia un orden mayor, es
decir U$S50.000. Esto son solo estimaciones ya que dependen de cada industria
e implementacion

Por otro lado, los costos asociados a los efectos de resolver este tipo de conectividad,
se puede estimar en estos valores:

Tabla 5: Alternativa mas econémica

Precio
alternativa
mas

econémica
Precio de Plataforma Base sin Firmware 3.000 USD
Precio de Plataforma Base con Firmware 6.000 USD
Precio de Plataforma Base con Firmware con Control 7.500 USD
Precio de Plataforma HOT SWAP con Firmware 50.000 USD

Aqui es donde puede verse el principal valor agregado que brinda nuestra solucion,
frente a aquellas no factibles con las interfaces habituales. En el cuadro que se encuentra
a continuacion se compara la solucion disponible modificando el sistema mediante
cambios de instrumentos, pasando por cambios de PLC y Servidores, hasta la necesidad
de realizar una parada de planta, con su probabilidad de ocurrencia segun relevamiento
en plantas evaluadas en el estudio de mercado. En las siguientes columnas pueden
encontrarse los precios de los PLIs en sus distintas versiones segun el alcance de la
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solucion. También puede comparar la opcién que dispone el cliente, de comprar el PLI
Base y que sus propios especialistas lo programen (aun con la experiencia de los
programadores oficiales que reducen un 70% del tiempo habitual). En todos los casos,
la utilizacion del PLI es una solucion Efectiva y Eficiente para resolver la conectividad
necesaria.

Tabla 6: Solucion propuesta a cada alternativa
Necesidad de Resolver Conectividad Incompatible

Solucién habitual de alto costo S¢lucion propuesta

Minimo (Cambio de Instrumento y Reconfiguracién) | Plataforma Base sin Firmware

Cambio de Adquisidor o inclusion de Placa de Plataforma Base con Firmware

Cambio de Sistema adaquisidor con reprogramacién | Plataforma Base con Firmware con Control de

Cambio de Sistema con parada de planta Plataforma HOT SWAP con Firmware
Cambio con Parada de Alto Costo c/servicio de Instalacion

En la tabla anterior, frente a la necesidad de establecer un enlace de comunicacion entre
protocolos incompatibles, se listan las soluciones habituales sin contar con el PLI, donde
se requieren cambios de arquitecturas propias como instrumentos, adquisidores (PLCs,
Servidores, etc.) u otro componente de comunicacion asociado al sistema. En la segunda
columna se lista cada una de las propuestas asociadas mediante la utilizacion del PLI
con sus diferentes configuraciones o complejidad.

Una vez identificada la propuesta de valor, para el cliente, se sintetizaron las distintas
alternativas y complejidades mas representativas con las que nuestros clientes se
pueden encontrar, luego del relevamiento de las distintas empresas contactadas, se
segmento la solucion posible a ser implementada, a priori, considerando la probabilidad
de ocurrencia en campo.

Tabla 7: Distribucién de tipica de ventas

Necesidad de Resolver Conectividad Incompatible
Distribucion
Solucién habitual de alto costo Solucién propuesta Tipica de
Ventas
Minimo (Cam.b,lo de Instrumento y Plataforma Base sin Firmware 67%
Reconfiguracion)
gamblq de .Adqumdor o inclusion de Placa de Plataforma Base con Firmware 15%
omunicacion
Cambio de Sistema adquisidor con Plataforma Base con Firmware con Control 89
reprogramacion de equipo completo de Flujo de Datos °
Cambio de Sistema con parada de planta Plataforma HOT SWAP con Firmware 10%
. v 0
Cambio con Parada de Alto Costo clservicio de Instalacion

Dadas las soluciones detalladas en la tabla anterior, se compara para cada una de estas,
su minimo costo aproximado que requeriria en caso que el cliente, no cuente con nuestro
PLI, sino que deba realizar cambios mas profundos segun la necesidad asociada. Como
se podra ver, estas varian considerablemente, tanto en su costo como en la probabilidad
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de ocurrencia. Esta tiene una relacion inversa dado que, en su mayoria, se resuelven
con cambios pequeiios ya sea del lado del instrumento como del lado del PLC o Servidor
de dato, en su interfaz. Cumpliéndose la ley de Pareto donde practicamente el 80% de
los casos, se resuelven o debieran resolver de estas dos formas. Ya con esta primera
aproximacion, permite comprenderse el objetivo del Proyecto que nos reune, al momento
de iniciar la comercializacion.

Canales de Comercializacion

Se buscara un reconocimiento de la solucién propuesta, principalmente para aquellos
grandes y medianos clientes, que son los que valoraran fuertemente el beneficio
asociado a la capacidad de integracion al sistema de la planta, aquellos equipamientos
e instrumentos que habitualmente se encontraban aislados y con una alta demanda de
supervision personalizada. Se hara foco en la simplicidad de instalacion y adaptacion a
cada situacion presentada donde ya se descartaba una solucion alternativa al cambio
del sistema completo con sus altos costos asociados. Aqui tomaremos la iniciativa de
contactar al personal de mantenimiento y a los mandos medios, para mostrar las grandes
ventajas de contar con informacién en tiempo real en sus manos, de lo que sucede en la
planta o las subsidiarias.

En segunda instancia, se promocionara a los integradores, para que cuenten con esta
herramienta, para poder alcanzar a aquellas mejoras del sistema, que por su alto costo
y beneficio relativamente bajo, no hay podido lograr vender sus soluciones a los clientes
habituales. Con un PLI, como herramienta base, lograran incrementar el alcance de sus
soluciones a enlaces que hasta el momento no justificaban un cambio total del sistema
0 Sus instrumentos mas costos.

En cuanto a los distribuidores, se tomara como ultima opcion, para que cuenten con
nuestros equipos dentro de sus catalogos, pero se debera hacer hincapié en que sus
vendedores comprendan los beneficios para ser transmitidos a aquellos clientes cuyas
soluciones estandares, no cumplan con sus necesidades. Alli el PLI sera clave para no
perder al cliente que lo contacta en busqueda de un dispositivo que lo permita comunicar
en forma remota con instrumentos y equipos que no hayan podido ser resueltos con
conversores de protocolos estandares.

Precio de Venta

Tomando en consideracion que se trata de un producto nuevo en el mercado, que no
cuenta con una marca de prestigio y reconocimiento, la estrategia de venta sera
enfocada en la simplicidad de su implementacion y el ahorro de costos contra una
reestructuracion del sistema instalado. Eso no responde a una guerra de precios
respecto a otros fabricantes de conversores, dado que no poseen un alcance como el
mencionado, sino una estrategia de penetracion permitiendo acceder a soluciones antes
veladas por su costo o complejidad.

Por lo tanto, se listan los precios de lanzamiento, comparando con las alternativas mas
econdmicas disponibles, cuando no se puede resolver con Conversores de Protocolos
convencionales.
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Tabla 8: Precios Bonificados para el primer afio

. Distribucion
Precio de .
. Tipica de
Referencia
Ventas

Plataforma Base sin Firmware 1.000 USD 67%
Plataforma Base con Firmware 1.500 USD 15%
Plataforma Base con Firmware con Confrol de Flujo de Datos 2500 USD 8%
Plataforma HOT SWAP con Firmware c/servicio de Instalacién 5.000 USD 10%

Esto sera reconsiderado en afios subsiguientes, permitiendo ir al precio de lista, una
vez logrado un reconocimiento en el mercado. Sera una herramienta para mejorar el
retorno de la inversion.

Tabla 9: Precio de Referencia o Precio de Lista

. Distribucion
Precio de .
. Tipica de
Referencia
Ventas

Plataforma Base sin Firmware 1.250 USD 67%
Plataforma Base con Firmware 1.875USD 15%
Plataforma Base con Firmware con Confrol de Flujo de Datos 3.125USD 8%
Plataforma HOT SWAP con Firmware c/servicio de Instalacién 6.250 USD 10%

De todas las soluciones descritas anteriormente, queda una pendiente, que por tratarse
de una necesidad excepcional o de menor probabilidad de aparicién, son aquellos
sistemas que, requiriéndose el establecimiento de una telemetria o control, necesita de
una parada de planta que, por motivos técnicos-economicos, no se pueden realizar en
forma simple. Estas intervenciones deben realizarse mediante la instalacion de sistemas
de respaldo con redundancias y/o pasos alternativos del flujo del proceso. Esta solucion
también puede ser lograda, mediante la incorporacién de PLI en su modelo HOT SWAP,
es decir, que permite el cambio en caliente, con el sistema funcionando, sin que este
requiera ser interrumpido. Resulta critico el andlisis de los medios fisicos de los enlaces
para no provocar una parada de planta, previo al cambio, durante la instalacion.

Esta solucién critica, por su complejidad, y para no distanciarse tanto de las soluciones
propuestas, se podria ofrecer practicamente a un precio 3 veces mayor que los equipos
base, pero esto le permitira ahorros alin mayores para las empresas que asi lo requieran.
Se omiten los casos excepcionales del 1% final que aun no sea posible con un equipo
Hot Swap que, por requerimientos normativos, no pueda intervenirse un lazo de
comunicaciéon en funcionamiento, debido a la criticidad de seguridad o normas
relacionadas.
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El Mercado Obijetivo y Potencial

En este contexto, se ha realizado un relevamiento de empresas del sector industrial, con
diverso grado de automatizaciéon. Cada una de ellas, referentes del sector, con
reconocimiento propio del rubro. Si bien se ha caracterizado el grado de conectividad
industrial que posee, también se logro identificar la compatibilidad o falta de esta, a los
efectos de identificar oportunidades de telemetria o control, mediante la solucion
propuesta por el PLI.

Para conseguir una aproximacion de la realidad existente en industrias, se tomaron como
referencias, los ultimos datos provistos por el Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad
Social de la Nacién, que datan del afio 2013 para continuar con el analisis. Si bien no
son los datos mas actualizados, debido a la coyuntura vivida por el pais donde los ultimos
afos (2012-2015) han sido de bajo crecimiento, estos datos seran de buena referencia
para el analisis subsiguiente.

Del total de empresas en ese afo (609.824; ver Anexo), se toman aquellas mas
relevantes para la incorporacion de algun grado de automatizacién, que componen las
divisiones:

* Explotacion de minas y canteras

* Industria manufacturera

» Electricidad, gas y agua

Obteniéndose 61.596 empresas entre Micro Pymes y Grandes Empresas. Estas se
dividen de la siguiente forma, segun el MTEyYSS:
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Tabla 10: Cantidad de Empresas de Rubros Obijetivos

Cantidad de
Grandes Empresas
divisiones Total 2013 (Fuente

MTEySS)

Mas de 200
de50a200 |
de10a49 |

hasta9 |8

TOTAL 61.596

Se considerd la aplicacion en este punto, el informe de International Business Report
(IBR) de Grant Thornton de junio del 2015, donde encuentra que el 54% de las empresas
estiman invertir en automatizacion en los préximos 12 meses, aqui en la Argentina. Y en
particular, en la Industria Manufacturera, esto baja a 43%. Se proyecta esta
consideracion para los proximos afos venideros, siguiendo la tendencia mundial.
También realizamos el 2do Sesgo, desestimando las Micropymes, con menos de 9
empleados, por no tener el grado de complejidad industrial que demande una
conectividad o telemetria en linea general. De esta forma, con ambas consideraciones,
Obtenemos unas 8.154 empresas, segun estos parametros:
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Tabla 11: Cantidad de Empresas con intencién de invertir en automatizacion
Cantidad Invierten

Cantidad de .
en Tecnologia
Grandes Empresas
L Total sesgando
divisiones 2013 (Fuente .
MTEVSS Micropymes (IBR
ySS) Grant Thornton

Mas de 200
e

Mas de 200 360
de 50 a 200 1.341
de 10249 5.888

e

38

55
de 10249 183
61.596 8.154

A continuacion, se realiz6 un relevamiento de empresas referentes de distintos sectores
mediante entrevistas y visitas a campo, como del rubro petréleo, hasta referentes de
consumo masivo.
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| Tesis

Tabla 12: Relevamiento realizado a una muestra de los rubros objetivos

RELEVAMIENTO Mercado Industrial Argentino (2013-2015)
Ing. Gustavo Marteletti
Nivel de o Congctividad no
empleo Grandes divisiones Empresa ID .reallzadlagl por
incomptibilidad
de 50 a 200 Explotacion de minas y canteras 4 001 35
de 50 a 200 Industria manufacturera 4 002 6
de 502200 Explotacion de minas y canteras " 003 24
de 50 a 200 Explotacion de minas y canteras 4 004 11
de 50 a 200 Electricidad, gas y agua " 005 4
de50a200  Electricidad, gas y agua " 006 3
de 502200 Electricidad, gas y agua " 007 4
de 50 a 200 Explotacion de minas y canteras " 008 14
de 502200 Industria manufacturera ’ 009 10
de 502200 Industria manufacturera " 010 7
de 10249 Industria manufacturera " 01 1
de 10249 Industria manufacturera " 012 1

Es importante destacar, la observacion principal realizada, en base al conocimiento de
conversores de protocolos estandares en la industria, que hay determinadas redes que,
en su mayoria, son de generaciones de equipos no contemporaneos y/o de empresas
diferentes.

En sintesis, del muestreo realizado en la industria, detallado, las empresas relevadas:

Tabla 13: Sintesis del Relevamiento de Empresas Industriales

Promedio de
Conectividad no

realizadas por
incomptibilidad de

Rotulos de fila protocolos

Electricidad, gasy agua 13,67
de 50 a 200 13,67
Explotacion de minas y canteras 21,00
de 50 a 200 21,00
Industria manufacturera 5,00
de 10 a 49 1,00
de 50 a 200 7,67

Se tipificaron las empresas relevadas con un promedio de puntos disponibles para
telemetria o control junto con el relevamiento asociado de cuantos puntos no estan
actualmente enlazados por problemas de incompatibilidad de protocolos. Se pudo
observar una gran disparidad entre rubros, lo que refuerza la idea del andlisis de mercado
en forma segmentada, siendo las mas demandantes de conectividad, las extractivas,
seguidas por las de distribucion de servicios publicos, segun este relevamiento. Las
primeras, por lo general cuentan con mayor cantidad de equipos automaticos y/o semi-
automaticos, con PCs o Servidores, 0 con sus sensores o0 actuadores inteligentes. Por
altimo, se detectaron las existencias de enlaces no realizados en las empresas, en un
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grado mucho menor, debido a no contar con una compatibilidad entre protocolos o que
los medios fisicos no alcanzaban a ser enlazados.

Sin embargo, dadas las limitaciones del relevamiento realizado, no pudiéndose alcanzar
todos los segmentos, se realizé una proyeccion lineal tomando como referencia los
empleados por empresa en el primer cuartil o en el caso mayor a 200, como una
linealizacion de los indicadores:

Tabla 14: Estimacion de Empleados de referencia por tamafio de empresa

. indice de Proyeccién
Indice para .

L, (1er Cuartilo
Proyeccion . o

Linealizacion)

Mas de 200 303
de 50 a 200 87
de 10249 20
hasta 9 2

Por ejemplo, en Explotacion de minas y canteras para aquellas empresas entre 50 y 200,
el primer cuartil se estima en 87. Si el relevamiento dio 7,67 conectividades no
realizadas, al proyectar para empresas pequefas de 10 a 49, el primer cuartil da 20 y su
linealizacion baja a 4,8 (7,67/87*20). Para el caso de las grandes, simplemente se definié
303 como la proyeccion lineal de los empleados, para empresas mayor de 200, por no
existir “cuartil”.

De cualquier forma, esta linealizacion corre el riesgo de ser una sobreestimacion, frente
a que, en grandes empresas, la relaciébn entre empleados y equipamiento, tiende a
distorsionarse debido a la necesidad de mayores estructuras relacionadas con soporte
Administrativo, Financiero, Gerencial, entre otros. También comienzan a aparecer las
operaciones con mas de un turno de produccion, que distorsiona la relacion anterior. Por
contraparte, al cobrar importancia en las grandes empresas, la distribucion geogréfica,
la descentralizacion de tareas y otras caracteristicas propias de estas grandes
corporaciones, incrementan en parte, la necesidad de mayor conectividad.

Por lo tanto, plantearemos un ajuste en dos escenarios, uno optimista, al 80% de la
proyeccion lineal y otro al 50% del incremento que hubiera sido si se extiende linealmente
desde las pequefias y medianas empresas, hasta las grandes.

De esta manera, nos resultara estas dos alternativas mas ajustadas sobre el escenario
Base:
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Tabla 15: Conectividad no establecida por incompatibilidad de protocolos al 100%
Promedio de
Conectividad no
realizadas por
incomptibilidad de
protocolos

Cantidadde  Cantidad Invierten en
Grandes Total Empresas Tecnologia sesgando
divisiones 2013 (Fuente Micropymes (IBR

MTEyYSS) Grant Thornton 2015)

Mas de 200 72,9
i S

de10a49

Mas de 200

360 41,33

de 50 a 200 1.341 |

de 102 49 5.888 |

e

Mas de 200 38 e

de50a200  F =

de 10249 i 53 —3109
8.154

Escenario Optimista 80% incremental:

Tabla 16: Conectividad No Realizada con proyeccion al 80%

Cantidad Promedio de
Inviertenen  Conectividad
Tecnologia  norealizadas

sesgando por
Micropymes  incomptibilida

Cantidad  Cantidad de
Grandes Total de Empresas
divisiones Empleados 2013 (Fuente

ler Cuartil MTEySS)

Total

Mas de 200 303
de 50 a 200 87
de 10a 49 20
hasta 9 2

Total

Mas de 200 303
de 50 a 200 87 |
de10a49 20 |
s S e

Total

Mas de 200 303
de 50 a 200 1
de 10a49 558
hasta 9 > .

61.596 8.154
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Escenario Pesimista (50%):
Tabla 17: Conectividad No Realizada con proyeccion al 50%

Cantidad Promedio de
Inviertenen  Conectividad
Tecnologia  norealizadas

sesgando por
Micropymes incomptibilida

Cantidad  Cantidad de
Grandes Total de Empresas
divisiones Empleados 2013 (Fuente

ler Cuartil MTEySS)

Total

Mas de 200 303

450 500 5 I > —
de 10249 20 |

hasta 9 2

Total

Mas de 200 303

de 50 a 200 87

de 10249 20

hasta 9 2

Total

Mas de 200 303

de 50 a 200 87 |

de 1049 20 |

hasta 9 277634

61.596 8.154

A los efectos de validar la futura proyeccion de ventas que haremos en pasos siguientes,
nos posicionaremos en esta etapa del andlisis para calculando un escenario Optimista y
otro Pesimista, con un share del mercado entre el 3,5% y el 7,5% para confirmar si
nuestras entrevistas estan en ordenes similares.

Tabla 18: Proyeccién de venta anual segun Market Share estimados

Ventas Anuales Market Share Pesimista (3,5%) | Market Share Moderado (5%) Market Share Optimista (7,5%)
Optimista (80%) 1.226 1.751 2.627
Pesimista (50%) 1.025 1.464 2.196

En este punto, y como primera etapa para continuar con el analisis de mercado haciendo
el mayor aprovechamiento de la fuerza de venta, se realizara un nuevo sesgo, de
aguellas pequefias empresas que, por tratarse de pocos puntos de conectividad no
realizada, menos de 5, se obviara para nuestro analisis, no quitando la posibilidad que
ellos engrosen nuestras ventas, pero sin ser nuestro principal target. También notamos
gue en ninguno de los escenarios se ve afectada esta estimacion de cantidad de
empresas, dado que aun en el pesimista, en las grandes empresas que consideran la
automatizacion como un punto importante, sus conectividades inconclusas estan por
encima de las 5 que se consideran de minima.

En todos los relevamientos, al momento de reunirse con las autoridades de las
empresas, cuando se le ofrecié poder disponer de la informacion completa de lo que
sucedia en su industria en tiempo real, recibieron con gran aceptacion a los efectos de
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identificar rapidamente los inconvenientes y mejorar la competitividad de las mismas. A
lo que se les consultd, cuan probable es que se realice este tipo de adquisicion/inversion
en los proximos 5 afios, si un retorno de la inversion inferior al afio. Esto se incluye en la
siguiente sintesis de entrevistas:

Tabla 19: Resultados de Entrevistas con Probabilidad de Compra

Probabilidad de
Nivel de Grandes divisiones Empresa ID Co'm.pra en o .
empleo proximos 5 afios si

Payback < 1 Afio
de 502200 Explotacion de minas y canteras r 001 80%
de 50 2200 Industria manufacturera " 002 50%
de50a200 Explotacion de minas y canteras 003 80%
de 502200 Explotacion de minas y canteras v 004 80%
de 502200 Electricidad, gas y agua v 005 80%
de 502200 Electricidad, gas y agua v 006 50%
de 502200 Electricidad, gas y agua " 007 80%
de50a200 Explotacion de minas y canteras 008 50%
de 502200 Industria manufacturera " 009 50%
de 502200 Industria manufacturera ¥ 010 30%
de10a49 Industia manufacturera " 011 10%
de10a49 Industia manufacturera " 012 30%

Promedio Ponderado por Division:

Tabla 20: Estimacion de compra por Promedio Ponderado

Conectividad no |Probabilidad Proyeccion
realizadas por Ponderada de de compra
incomptibilidad Intenciéon de Compra |ponderada

Electricidad, gasy agua

de 50 a 200 41,00 31,90

Explotacion de minas y canteras

de 50 a 200 84,00 63,00
Industria manufacturera 25,00 10,50
de 10 a 49 2,00 20% 0,40
de 50 a 200 2300 " 44% 10,10

Con ellos se calcula la cantidad de empresas que si tomarian la decision de una compra.
Obteniéndose 713 empresas que verian con alta probabilidad de comprar un equipo si
se logran las condiciones planteadas.

www.nx-th.com 40 gmarteletti@hotmail.com



UNIVERSIDAD
'III TORCUATO DI TELLA | TESIS

III UNIVERSIDAD PLAN DE NEGOCIOS
TORCUATO DI TELLA Interfaz Légica Programable - Gustavo Marteletti

Tabla 21: Estimacion de Clientes con Potenciales Compras

) Cantidad
Cantidad de Invierten en Empresas con Empresas con
Grandes Total Empresas Tecnologia Necesidades > 5 Intencion de
divisiones 2013 (Fuente sesgando Puntos de Compras en los
MTEySS) Micropymes Conexion préoximos 5 afios

34
62

HIN
(o2} M)}

Mas de 200 360 151
de50a200 b 3118 | 1341 563

w02 |

_____________________________________________________________ 3 29

de 50 a 200 55 43
de 10249
8.154 1.889 858

Con estas relaciones, se logré estimar la cantidad de empresas que tienen oportunidades
de ventas como minimo 5 equipos, para analizar en una primera etapa cuantas empresas
habria que atacar. Si consideramos los equipos promedio que requeririan en las
medianas y grandes empresas, que no disponen de las Arquitectura de comunicaciones
adecuadas para lograr la conectividad deseada. Esto no significa que todas sean
realmente necesarias su conectividad, pero si, en caso de ofrecerse un enlace accesible,
seria considerado por las autoridades, en la totalidad de los casos. Siempre manteniendo
los escenarios Optimistas y Pesimistas de la linealizacion de aquellas grandes empresas
gue no fueron relevadas.

Escenario Optimista 13.476 equipos en 5 afios:
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Tabla 22: Estimacion de Ventas de Equipos Proyectando Grandes clientes al 80%

Estimacion Equipos Necesarios
. . Cantidad Promedio de Oportunidad
Cantidad Cantidad de : . Empresas con Empresas con
Grandes de Empresas Invierten (?n Conect'lwdad Nec:sidades >5 IntF()enci()n de es de
L Total Tecnologia  norealizadas Ventas
divisiones Empleados 2013 (Fuente Puntos de Compras en los
ler Cuartil MTEySS) gesgando - pqr - Conexion préximos 5 afios Esperaiias
Micropymes  incomptibilida (en 5 Afios)
Mas de 200 303 58,3 34 26 1.489
de 50 a 200 g7 a4 a2 g 62 46 970
de 10249 20 b
hasta 9 2b
Total 9.316
Mas de 200 303 360 151 4.998
de 502 200 87 | 1341 563 4.317
de 1072 49 200
5o >
Total 1.702
Mas de 200 303 38 29 1.117
de 502 200 87 | 55 43 586
de10a49 20
hasta 9 2
TOTAL 61.596 8.154 1.889 858 13.476
Escenario Pesimista 10.625 equipos en 5 afos:
Tabla 23: Estimacion de Ventas de Equipos Proyectando Grandes clientes al 50%
. . Cantidad Promedio de Oportunidad
Cantidad Cantidad de : . Empresas con Empresas con
Grandes de Empresas Invierten (?n Conect'lwdad Necepsidades >5 IntF()enci()n de es de
L Total Tecnologia  norealizadas Ventas
divisiones Empleados 2013 (Fuente sesgando or Puntos de Compras en los
ler Cuartil MTEySS) . 9 - P - Conexion préximos 5 afios EsperacNias
Micropymes  incomptibilida (en 5 Afios)
Mas de 200 303 36,5 34 26 930
de 50 a 200 4 O a0 62 46 970
de 1049 20089 194 48
hasta 9 2
Mas de 200 303 360 151 3.124
de 50 a 200 87 1341 563 4.317
de10a49 20
hasta 9 2
Mas de 200 303 38 29 698
de 50 a 200 87 55 43 586
de10a49 20
b >
1.889 858 10.625

Alli podremos ver que, con nuestros errores de proyeccion, las ventas promedias de
equipos, considerando los relevamientos, las entrevistas y las limitaciones propias del
muestreo, en una posicion Pesimista, estariamos alcanzando unas ventas mayores a
10.000 en 5 afios. Lo que indica un promedio anual de 2.000, que seguramente se partira
de pequefias cantidades, hasta superar esta media para la Ultima parte de esta
proyeccion.
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Si comparamos estos datos, con la estimacion del Market Share con el otro camino
alternativo, estos ultimos eran mas bajos.

Aungue los extremos en Tabla 18: Proyeccion de venta anual segun Market Share estimados
estén en poco mas de 1000 anual, hasta casi 2.700, podemos decir, que una
consideracion moderada de ventas anuales promedio, podria estar en 1.600 unidades,
totalizando en 5 afios unos 8.000 equipos. Un poco por debajo de las expectativas
pesimistas, consideradas. Esto puede deberse a la sobre estimacién al momento de
realizar las entrevistas, por parte de los decisores de compra, al dar respuestas
optimistas frente al entrevistador o sobrestimar la cantidad de equipos que no pueden

ser resueltos por otros medios. Sin embargo, a los efectos de lograr un estudio con
cautela, nos posicionaremos en unas 8000 ventas en 5 afios, comenzando con 1.200 al
principio, alcanzando los 2.000 equipos al quinto afno.

Por dltimo, no olvidar que el objetivo es comenzar en Argentina, para contar con la
experiencia y devolucién de las necesidades de las industrias proximas a la empresa
desarrolladora de la solucion, para luego extenderse al mercado internacional. Siendo
este relevamiento y analisis limitado solo a Argentina, si quisieramos extenderlo a
LATAM, el orden seria 15 veces mayor que las necesidades expresadas, aun con
caracteristicas similares, en cuanto a la disparidad y obsolescencia del equipamiento.

Resumen de Mercado

Apuntamos a concretar ventas en los proximos 5 afios, con mas de 800 empresas, del
segmento de Medianas y Grandes empresas (4.300) de los rubros relacionados con
Industrias Manufactureras, Empresas Extractivas (mineria, petroleo, etc.) vy
Distribuidoras de Servicios Publicos (Electricidad, Gas y Agua) con expectativas de
ventas de 8.000 equipos.

Tabla 24: Segmentacion de Empresas Argentinas

Segmentacién de Empresas Argentinas Edntidad  E3ente [ ~ |
TOTAL 609.824 MTEyYSS

Rubro Industrial, Extractivo y Serv. Publicos 61.596 MTEYSS

Preveen Inversion en Automatizacién 8.154 IBR Grant Thornton

Empresas con Necesidades mayores a 5 equipos 1.889  Proyeccion segln relevamiento de empresas
Empresas con Intencién de Compra en 5 Afios 858  Proyeccion segln entrevistas a directivo de empresas

Andlisis de la demanda potencial

Habiendo hecho todos estos célculos anteriores, se focalizar4 en alcanzar en los proximos 5 afi
la venta de los 8.000 equipos, segun esas condiciones.

Por ende, planteamos tener un crecimiento con este perfil:

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5 Equipos Totales

Proyeccion de Ventas de Equipos 1.200 1.400 1.600 1.800 2.000 8.000
Tabla 25: Demanda Potencial
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Cabe aclarar que esto no implica la saturacion y muerte del mercado, sino que, por las
caracteristicas del mercado, existe una constante renovacion, probables nuevas
industrias y nuevas obsolescencias en los equipos y sus conectividades. Esto permitira
estabilizar la demanda, para luego considerar ampliar a otros segmentos desestimados,
como las pequeias empresas, 0 aquellos empresarios que no consideraron invertir en
automatizacion, pudiendo esto generar nuevos impulsos en base a los casos de éxitos,
antes de saltar al mercado internacional.

Si adicionalmente evaluamos la distribucién de los tipos de equipos a comercializar
como derivados de este lanzamiento, la proyeccion de la demanda tendria una apertura
como la siguiente:

Tabla 26: Proyecciéon de Ventas por Modelo

Afio 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Afo5  Equipos Totales
Distribucion
Proyeccion de Ventas de Equipos 1.200 1.400 1.600 1.800 2.000 8.000 de Vtas
Equipo Base Sin Firmware 810 944 1.079 1.214 1.349 5.397 67%
Equipo Con Firmware 180 210 240 270 300 1.200 15%
Equipo c/Firm. con Control de Flujo de Datos 96 112 128 144 160 640 8%
Equipo c/Firm. c/Contr. FI. Dt HOT SWAP 120 140 160 180 200 800 10%

Plan de Ventas y Marketing
Ventas y Marketing

Teniendo en consideracion que el producto que estamos lanzando al mercado cuenta
con competidores con grandes marcas y reconocimiento, es nuestra intencién ganar una
proporcion del mismo a través de la generacion de vinculos de largo plazo con los
mismos, a tal fin, es que luego de realizar una segmentacion del mercado hemos optado
por comenzar acercandonos a Empresas Manufactureras, Extractivas o Distribuidoras
de Servicios Publicos de la Argentina, a través de una especializacion vertical
pertenecientes a industrias con grado de automatizacion y que debido a la dificultad de
acceder a financiamiento no les resulta factible realizar revamping de planta
(reestructuracién completa de la misma) con las prestaciones que existen en el mercado.
La seleccion de este segmento en particular se debe a que son clientes a los cuales
podemos acceder mas facilmente, tanto debido al acceso a sus responsables del area
de compras como a la proximidad geografica, teniendo la intencion de fidelizar los
mismos, identificando sus necesidades y focalizandonos en la comunicacién con ellos,
de manera de conseguir el mayor impacto posible.

Como menciona Doyle en su libro Gestion de Marketing y Estrategia (Doyle, 2002), el
marketing puede ser o bien transaccional (Unica transaccion) o bien de relaciones (serie
de transacciones continuas y a largo plazo), dado las caracteristicas del producto y del
segmento al cual apuntamos, estamos pensando en desarrollar el segundo tipo de
estrategia.

Los PLIs que vamos a comercializar fueron recientemente diseflados e inicialmente
comercializados dentro de un segmento muy reducido y especifico (algunas empresas
www.nx-th.com 44 gmarteletti@hotmail.com
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de Oil & Gas, que llegaron a conocer el producto mediante integradores), de esto se
desprende que nuestra situacion actual es la de un emprendimiento.

El contexto actual es el de un pais con dificultades de importacion y acceso al crédito
para grandes inversiones, lo cual beneficia al desarrollo local de los PLIs. Argentina
cuenta con sucursales de grandes empresas multinacionales, las cuales muchas veces
optan por consumir las mismas interfaces logicas programables que sus entidades
vinculadas (ya que en muchas oportunidades las compras se realizan desde una de las
entidades para la totalidad del grupo), esta es una desventaja importante que debemos
superar.

Al estar apuntando a un segmento especifico, y proponernos una estrategia de
fidelizacion del cliente (a través de diversas acciones, como ser entregar equipos de
repuesto, de modo tal de que en caso de falla no deban interrumpir la operaciéon hasta
obtener un nuevo equipo, asistencia en la programacion reprogramacion de las
interfaces, etc.), es que consideramos que tenemos altas posibilidades de éxito; una vez
conquistado el segmento inicial, en una segunda etapa esperamos expandirnos hacia
otros paises de Latinoamérica.

Como fuera mencionado previamente dado nuestro segmento objetivo del mercado
nuestra ventaja diferencial se basa en ser un producto que resuelve problemas complejos
de compatibilidad en forma simple.

El objetivo de precio es ofrecer una tarifa competitiva, de modo tal de tentar a los clientes
de otras marcas reconocidas, pero al momento de calcular el mismo, estamos teniendo
en consideracion cubrir los costos de produccion del producto, los costos de marketing y
costos de “mantenimiento” (dado que el producto no requiere mantenimiento,
contaremos con Stock de PLIs para su reemplazo inmediato, de manera que en caso de
falla el equipo sea reemplazado de modo tal de mantener al cliente satisfecho).

Plan de Ventas

La promocion del producto se realizara a través de marketing directo, visitando a las
industrias objetivo, participando de diversas ferias y eventos industriales y a través de la
pagina web y las herramientas que este medio de difusion ofrece, como ser reportes
periodicos, participacién en foros, etc.

La distribucion sera directamente al cliente, en una primera etapa realizada por el socio
del emprendimiento, y a medida que el proyecto vaya creciendo a través de una fuerza
de ventas contratada a tales fines, una vez constituida el area comercial se ofrecera a
los empleados un salario basico fijo y un porcentaje variable en funcidén a sus ventas.
Habra una segunda y tercera etapa como se comentd anteriormente, cuyo objetivo sera
incluir a los integradores y luego a los distribuidores segun lo comentado en los parrafos
anteriores, con las propuestas de valor definidas para cada uno de ellos.

Se ofreceran capacitaciones en forma frecuente, lo que permitira ganar adeptos al
sistema permitiendo aumentar el conocimiento del sistema junto con gran cantidad de
instructivos y manuales para minimizar los costos de desarrollo por parte de nuestros
clientes, en caso que opten por auto programar los equipos.

Luego del primer afio, con los precios bonificados, se puede optar por mantener los
precios bonificados o dejarlos sin bonificacion. Esto sera lo que utilizaremos para el resto
de nuestro analisis, pero haremos la salvedad de los resultados financieros, en caso de
querer mantener la bonificacion del primer afio:
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Tabla 27: Precios proyectados en Délares

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Precios de Equipos -25%
Equipo Base Sin Firmware 1.000 1.250 1.250 1.250 1.250
Equipo Con Firmware 1.500 1.875 1.875 1.875 1.875
Equipo ¢/Firm. con Confrol de Flujo de Datos 2.500 3.125 3.125 3.125 3.125
Equipo c/Firm. ¢/Contr. FI. Dt. HOT SWAP 5.000 6.250 6.250 6.250 6.250

Que, considerando las cantidades y precios comentados, se proyecta la siguiente
facturacion:

Tabla 28: Facturacién proyectada

Net Sales (U$S) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Acumulada
959.760 1.999.500 3.199.200 4.398.900 5.198.700 15.756.060
Equipo Base Sin Firmware 404.760 843.250 1.349.200 1.855.150 2.192.450 6.644.810
Equipo Con Firmware 135.000 281.250 450.000 618.750 731.250 2.216.250
Equipo c/Firm. con Control de Flujo de Datos 120.000 250.000 400.000 550.000 650.000 1.970.000
Equipo c/Firm. c/Contr. FI. Dt HOT SWAP 300.000 625.000 1.000.000 1.375.000 1.625.000 4.925.000

Estructura del Area de Ventas

Para estimar una estructura de Ventas, hacemos unas consideraciones previas para
luego escalar al objetivo deseado:

* Se requiere contacto previo, por lo menos 3 meses antes de concretar la
venta, sujeto a los tiempos habituales de compras.

» Se estima la mitad del tiempo promedio de cada vendedor estara fuera de la
oficina, visitando clientes. La otra mitad en la oficina realizando cotizaciones
0 gestiones comerciales.

» Lavisita promedio durard, incluyendo viajes que en su mayoria sera el
AMBA, medio dia, siendo la media de viajes cortos con dos visitas por cada
medio dia como también algunos viajes al interior, que pueden llevarle el dia
entero.

» Eltiempo promedio de oficina, el alcance para obtener contactos con
clientes, se cuadruplica.

» Lafrecuencia de visita a clientes Clase A (5% de clientes con dos potenciales
compras 0 mayor a 15 equipos anuales) es Semestral

» Lafrecuencia de visita a clientes Clase B (35% de clientes una potencial
compra 0 mayor a 10 equipos anuales) es Anual

e Lafrecuencia de visita a clientes Clase C (60% de clientes sin previsiones de
compras en el afio en curso o con potencialidades menor a 10 equipos en
planta) es ocasional

Con tan solo estas consideraciones, podemos analizar la capacidad promedio de un
vendedor especializado del rubro, con un soporte externo de MKT de por lo menos 18
visitas mensuales a clientes y 80 contactos telefénicos o por correo, desde la oficina. Si
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1 mes al afio no lo trabaja por vacaciones, feriados y licencias, le queda un potencial de
180 Visitas Personales.
Tomando la frecuencia de visita 6ptima planteada y la distribucion de clientes. Se
puede resolver en forma iterativa, la siguiente capacidad por vendedor:

» Clientes Asignados: 340

» Cantidad de Vendedores necesarios: 3 mas 1 Gerente
Si se quiere cubrir el segmento target, previo trabajo de Marketing para identificar las
mayores probabilidades de aquellas empresas que podrian estar interesadas, con 2
vendedores podria cubrirse el mercado que se espera para estas ventas.
Es decir, cada vendedor tendria una cartera de 340 clientes a los que deberia tener
como objetivo, venderles 650 equipos anuales.

Accion de Marketing

Las acciones de marketing a implementar estan vinculadas a una vision B2C,
manteniendo un trato periddico tanto con los potenciales clientes, como con los clientes
y participando en ferias y eventos.

e Implementar un plan de marketing con presencia web y folleteria coordinando
entrevistas con los responsables de ventas y técnicos de los integradores mas
relevantes.

e Realizar una demostracion in Company cada 15 dias en los integradores y clientes
mMAs representativos

e Implementacion de convenios con empresas proveedores de servicios de
automatizacion con un doble beneficio, el punto de venta al cliente de manera mas
cercana y la obtencion de componentes para el montaje a un costo menor.

e Trabajo con promotores quienes trabajaran con diversas cdmaras industriales,
participando de ferias, manteniendo circuitos de visitas a principales distribuidores
e integradores, etc.
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D33 - Gastos de Marketing y Ventas

YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

Folletos 200 400 350 300 250 200

e-mailing 600 2.400 2.200 2.000 1.800 1.600

Equipos en Demostracion - 966 1.610 2.576 3.542 4.186

Materiales de Promocién 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500

Sobres 100 100 100 100 100 100

Correo terrestre 20 20 20 20 20 20

Publicidad en Internet 1.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000

Publicidad en Revistas - 1.932 3.220 5.152 7.084 8.372

Exposiciones y Eventos - 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000

Sueldo Neto

Costo Empresa: Gerente de Ventas y MKT 98.800 98.800 98.800 98.800 98.800 60.000
Costo Empresa: Ejecutivo de Ventas #1 - 65.867 65.867 65.867 65.867 40.000
Costo Empresa: Ejecutivo de Ventas #2 - - 65.867 65.867 65.867 40.000
Costo Empresa: Ejecutivo de Ventas #3 - - - 65.867 65.867 40.000
Consultoria de MKT 9.880 16.467 23.053 29.640 29.640
Mantenimiento de 0800 200 200 200 200 200

Abono de Internet 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200

Hosting de Website 333 333 333 333 333
Mantenimiento de Software/hardware 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000

Gastos en Telefonia del Sector 640 640 640 640 640

Instalacién del 0800 500

Equipamiento telefénico del sect 160

Computadoras 2.000

Impresoras 1.500

Disefio Gréfico de la Website 2.000

Disefio Base de Datos Website 2.000

Software del Sector 2.000

Cocktail de Lanzamiento 5.000

Evento de Lanzamiento 5.000

Total marketing expenses (U$S) | 23.580 | 143.371 | 217.507 | 292.608 | 367.709 | 369.391 |
Tabla 29: Gastos de Marketing y Ventas
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Plan Operacional

Durante una primera etapa, tercerizaremos las funciones que asi lo permitan y, a medida
gue las ventas crezcan se estima un crecimiento de la estructura operativa de la
organizacion.

El afio uno, momento de comienzo del proyecto, se trabajard con la gerencia general, es
decir el titular de la empresa se encontrara a cargo de liderar la compafiia y gerenciar el
Negocio.

Se comenzarda trabajando con un Gerente Operativo, un Ingeniero Sr y 3 Ingenieros
SSr/Jr. desde el primer afo. Luego en forma escalonada se va incorporando un Ingeniero
Sr o lider de Proyecto por afio y sus equipos respectivos de Ingenieros SSr/Jr. para
completar el staff necesario de Horas de Programacion previstas por la demanda.

En simultaneo, a medida que la complejidad de las ventas aumenta, se incorporara un
Responsable de Aseguramiento de la Calidad y luego uno de Logistica.

La estructura organizacional planificada consta de la gerencia general compuesta por un
Gerente General (CEO), tres gerencias que le reportan, un gerente administrativo, un
gerente de operaciones y un gerente comercial. Finalmente, la estructura organizacional
a lo cual esperamos llegar es la siguiente.

CEO

Gerente de
Operaciones

Gerente Ventas

Gerente de A&F y MKT

I_

Coordinador de

= Vendedorl .
Logistica

Coordinador de
Q&A

o Vendedor2 Jd

Lider de
ProyectosSrx 4

Ingenieros
SSr/irx12

Respecto a honorarios contables y legales sera contratado un estudio para desarrollar
dichas funciones.

Al momento de dimensionar las proyecciones de ventas, los tipos de productos a
desarrollar, se considera el staff de programadores, como costo directo de los productos,
ya que desarrollan soluciones Adhoc, para cada una de las necesidades. Para esto se
calcularon las horas asociadas a cada uno de ellos multiplicado por la cantidad
proyectada de ventas descontandole un porcentaje asociado por eficiencia operacional,
dando una proyeccién de Ingenieros a contratar:
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Horas Hombre de Programacion

descontando Experiencia(x Linea de 7.019 21.056 29.946 36.029 36.497
Productos)

Equipo Base Sin Firmware 2.429 7.286 10.362 12.467 12.629
Equipo Con Firmware 1.350 4,050 5.760 6.930 7.020
Equipo ¢/Firm. con Confrol de Flujo de Datos 1.440 4.320 6.144 7.392 7.488
Equipo c/Firm. ¢/Contr. FI. Dt. HOT SWAP 1.800 5.400 7.680 9.240 9.360
Cantidad de Ingenieros (hs/(11*160)) 4 12 18 21 2

Tabla 30: Horas de Programacion asignada a ventas

Donde se puede observar que, a pesar de existir un incremento de las ventas, la
optimizacion de los procesos y bases de datos, compensa y reduce la carga asociada,
permitiendo tener practicamente 21 ingenieros de base, dividido en 4 Sry 17 SSr/Jr.
dedicados a la programacion y configuracion de los productos.

A continuacion, se podra identificar los detalles de costos asociados a la Operacion.
Dado que todo el proyecto fue calculado en délares, también se proyect6 una inflacién
alineada con el incremento salarial y otros gastos, suponiendo que habra seguimientos
de variables econdmicas, por lo tanto, se prescindid un ajuste inflacionario interanual.
Es un punto importante para aclarar respecto al Tipo de Cambio y la Inflacion. Dada la
gran incertidumbre existente respecto a estas dos variables, se optd por tomar los costos
y salarios constantes en dolares.

Si bien esta es una licencia respecto a prescindir de una inflacion anual, muchas veces
esta es acompafada en forma proxima por el tipo de cambio Doélar/Peso Argentino. Por
lo tanto, se observara valores constantes en délares, sin considerar desvios en cuanto a
apreciaciones o depreciaciones, tan discutibles y argumentables que generan también
controversia.
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D39 - Gastos de Manufactura y Distribucion

YO Y1l Y2 Y3 Y4 Y5
Costos de Mercaderia Vendida 96.600 161.000 257.600 354.200 418.600
Embalajes 600 1.000 1.600 2.200 2.600
Fletes 4.000 4.200 4.400 4.600 4.800
Sueldo Neto
Costo Personal: Gerente de Operaciones 98.800 98.800 98.800 98.800 98.800 60000
Costo Personal: Coordinador Logistico - - 65.867 65.867 65.867 40000
Costo Personal: Coordinador de Calidad - 65.867 65.867 65.867 65.867 40000
Costo Personal: Ingenieros de Programacioén Sr 65.867 131.733 197.600 263.467 263.467 40000
Costo Personal: Ingenieros de Programacion SSr/Jr 123.500 411.667 617.500 699.833 699.833 25000
Alquiler de Oficinas 34.400 34.400 34.400 34.400 34.400
Luz, gas, agua, ABL 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Gastos de Telefonia 1.280 1.920 3.200 5.120 5.120
Mantenimiento Edilicio 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Combustible 5.120 5.120 5.120 5.120 5.120
Seguro de Vehiculos 2.400 2.300 2.200 2.100 2.000
Impuestos de Vehiculos 2.400 2.300 2.200 2.100 2.000
Seguridad de Oficinas 5.600 5.600 5.600 5.600 5.600
Expensas 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Articulos de Limpieza 160 160 160 160 160
Equipamiento de Testeo 10.000
Gastos de Patentamiento Regional 30.000
Garantia de Alquiler 5.733
Equipamiento Telefénico 400
Mobiliarios 22.667
Computadoras 10.000
Impresoras 1.000
Software 3.000
Vehiculos 20.000
Total manufacturing expenses (U$S) [102.800 [ 457.927 | 943267 | 1.379.313 | 1626633 | 1.691.433 |

Adicionalmente se considero para el sector de Administracion y Finanzas, una Gerencia

financiera con un Administrativo, que a su vez sera complementado con sendos estudios
contables y legales, a los efectos de no recargar el SG&A. De esta manera, quedan
definidos los costos asociados, no solo al sector Administrativo, la Gerencia General y
los Gastos Generales

D40 - Gastos Administrativos

YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5
Costo Personal: Gerencia A&F 98.800 98.800 98.800 98.800 98.800
Costo Personal: Administrativo #1 - 32.933 32.933 32.933 32.933
Computadoras y Senidores 11.000
Mobiliario 2.000
Impresoras 1.000

Total administrative expenses (U$S) | 14.000 | 98.800 | 131.733 [ 131.733 | 131.733 | 131.733 |

www.nx-th.com 51 gmarteletti@hotmail.com



JNIVERSIDAD .
ORCUATO DI TELLA H TESI

III UNIVERSIDAD PLAN DE NEGOCIOS
TORCUATO DI TELLA Interfaz Légica Programable - Gustavo Marteletti

D46 - Gastos Gerenciales

YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

Sueldo Neto
Costo Personal: Gerente General | 164.667 | 164.667 | 164.667 | 164.667 | 164.667 | 100000
Costos de Representacion 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Combustible 2.560 2.560 2.560 2.560 2.560
Almuerzos y Cenas 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
Estacionamiento 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600
Total managerial expenses (U$S) [ - | 179.627 | 179.627 | 179.627 | 179.627 | 179.627 |
D47 - Gastos Generalesy Otros

YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

Costos de Inscripcién (Impuestos y legq  1.000
Inscripcion: Honorarios Juridicos 1.000
Inscripcion: Honorarios Contables 1.000
Habilitacion local 2.000
Registro de Marcas y Logos 500
Senvicios Juridicos 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600
Senvcios Contables 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600
Senvicios Médicos 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600
Otros Impuestos | | 1.000 | 1.000 | 1.000 [ 1.000 [ 1.000 |

Total general & other expenses (U$S) | 5500 | 5.800 | 5.800 | 5.800 | 5.800 | 5.800 |

Plan de Desarrollo del Producto

Como fuera mencionado previamente en el afio cero se estima un desarrollo de producto
y puesta en produccion del PLI Base y sus derivados. A su vez, antes de comenzar la
comercializacion se realizara el registro via Modelo de Utilidad o Patente Industrial, en
los mercados mas importantes de Latinoamérica. Estos costos fueron previstos en el
Plan Operativo.

A continuacion, se incluyen los costos asociados a la fabricacion individual de cada
equipo, incluyendo el montaje tercerizado y el embalaje. La estrategia de tercerizar la
produccion permite prescindir de sector de montaje, mayores gastos operativos y
limitaciones de capacidad, dado que, en principio se puede contar con stock y los
diferentes productos presentados en este proyecto, son fisicamente idénticos, solo
cambian sus respectivos Firmwares.

Listado de Materiales con sus Costos incluyendo Montaje Tercerizado
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Tabla 31: Listado de Materiales con sus Costos incluyendo Montaje Tercerizado

DS1-DS8 Amarillo 2 Leds a 90 grados por Header 8| USD 0,031 | USD 0,250
DS9 Rojo 1 Led a 90 grados por Header 1| USD 0’031 USD 0’031
C6;C10 du Capacitor 21 USD 0,038 USD 0’075
D10 1.5KE39 3 Amp Medium PowerSiliconRectifierDiode 1| USD 0,850 | USD 0,850
D5;D6;D8;D9 | 1.5KE6V8BCA 3 Amp Medium PowerSiliconRectifierDiode 4| USD 0,850 | USD 3,400
Cl4 100u Polarized Capacitor (Radial) 1| UsD 0,047 | USD 0,047
R12;R19 120 Resistor 21 UsSD 0,013 | USD 0,025
L1 150uH Inductor 1| USD 0,122 | USD 0,122
RIS 15k Resistor 1/ UsD 0,013 | USD 0,013
D1 (ll\,:l‘ng?;l.‘;.O) 1.0 Ampere FastRecoveryRectifier 1| USD 0,272 | USD 0,272
C1-C4 1uF Capacitor 4| USD 0’025 USD 0’100
C11 2.2n Capacitor 1| USD 0’022 USD 0’022
C13 2.2u Polarized Capacitor (Radial) 1| USD 0’025 USD 0’025
C15;C16 220u Polarized Capacitor (Radial) 2| USD 0,062 USD 0’123
clz s Capacitor 1/ USD 0,034 | USD 0,034
R16 43k Resistor 1/ UsSD 0,019 | USD 0,019
AT Resistor 13/ USD 0,013 | USD 0,163
D7;D11-D13 Diode 1N4007 | 1 Amp General PurposeRectifier 4| USD 0,019 | USD 0,075
D14;D15 GOT90V5KA 3 Amp Medium PowerSiliconRectifierDiode 2| USD 0,938 UsD 1,875
U4 L4962/A 1.5A PowerSwitchingRegulator 1| USD 3,031 | USD 3,031
U1 MAX232AEJE | +5V Powered, Multi-Channel RS-232 1| USD 0,697 | USD 0,697
Driver/Receiver
u2;u3 MAX485CPA Low-Power, Slew-Rate-Limited RS-485/RS-422 21 USD 1,738 | USD 3,475
Transceiver

P1 RCM3700 Header, 20-Pin, Dual row 1| USD - uUsbD -

S1 SW-DIP8 4009 Series DIP Switch, Raised actuator 1| USD 1’144 USD 1’144
PCB PCB por 100u con Montaje de Componentes 1| USD 13,281 | USD 13,281
CAB Gabinete con Ensamble de Equipo 1| USD 35,000 | USD 35,000
PACK Packaging con Mano de Obra de ensamble 1| USD 19,400 | USD 19,400
CORE RCM3720 con Download de Firmware 1| USD 77,500 | USD 77,500

Con esta sintesis de costos de materiales, manufactura tercerizada y considerando los
costos nuestros de Ingenieria asociados:

Horas de Programador Oficial

Precio de Plataforma Base sin Firmware 12
Precio de Plataforma Base con Firmware 30
Precio de Plataforma Base con Firmware con Control de Flujo de Datos 60
Precio de Plataforma HOT SWAP con Firmware c/servicio de Instalacion 60

Tabla 32: Horas de Programaciéon Promedio de Ingeniero Oficial

En los afios sucesivos del lanzamiento, se estima una reduccién de tiempo de desarrollo
de cada producto, debido a la experiencia adquirida y la base de datos disponible, lo que
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estimamos redundara en una reduccion del tiempo de programacién en un 5% anual
desde la fecha de lanzamiento de la siguiente manera:

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Horas de Programacién descontando Horas de Programacion
I . . - -5% -10% -15% -20%

Experiencia (x Linea de Productos) por Equipo Inicial

Equipo Base Sin Firmware 12 11 11 10 10
Equipo Con Firmware 30 29 27 26 24
Equipo c/Firm. con Control de Flujo de Datos 60 57 54 51 48
Equipo c/Fim. ¢/Contr. FI. Dt. HOT SWAP 60 57 54 51 48

Tabla 33: Reduccidn de tiempos de programacion basados en experiencia y disponibilidad de base de datos

para cada uno de estos proyectos (teniendo en cuenta la experiencia, la base de datos
de trabajos previos y conocimiento del estado del arte de los protocolos del mercado),
se podran reducir considerablemente los costos respecto a si los propios clientes realizan
sus propios desarrollos permitiéndonos agregar valor y que este sea considerado como
una solucidn que permite reducir considerablemente, el costo de su implementacion en
situacién normal sin tener disponible un PLI en el mercado.

Durante la produccion del producto a comercializar, estos incluyen dentro de la gran
mayoria de sus requerimientos, varias horas de configuracioén, adecuacion del firmware
y programacion a las nuevas condiciones. Segun lo referido en la tabla de horas hombre
asociadas a los productos, se puede calcular los costos unitarios de cada equipo segun
la complejidad requerida:

Costo Unitario
en Materiales y

Costo Unitario x Equipo Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5 Montaje
Equipo Base Sin Firmware 461 438 415 392 369

Equipo Con Firmware 911 865 820 774 729 161

Equipo c/Firm. con Control de Flujo de Datos 1.661 1578 1.495 1.412 1.329

Equipo c/Fim. ¢/Contr. FI. Dt HOT SWAP 1.661 1578 1.495 1412 1.329

Tabla 34: Costo unitario por linea de producto con Materiales y Mano de obra

Proveedores Claves

Al tratarse en linea general de componentes electrénicos comunes en la industria y el
montaje no requiere una especializacion para empresas dedicadas al mismo, solo resta
hacer las consideraciones de dos proveedores claves a considerar:

DIGI proveedor del Procesador Central (www.digi.com)

Este proveedor resulta por el momento el Unico fabricante y distribuidor del corazén del
PLI. Esto resulta un riesgo, a pesar de ya contar con anos, aun cuando el procesador
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central, era fabricado por otra empresa (Rabbit Semiconductor). Esto es uno de los
puntos a trabajar, para que sea sustituible por otra linea de procesadores compatibles e
intercambiables entre si, para no depender de este proveedor critico.

Phoenix Contact proveedor del Gabinete (www.phoenixcontact.com)

Dado que el disefio se basé en el formato del gabinete por sus excelentes prestaciones,
disefio de propiedad de esta empresa. Resulta un inconveniente para independizarse de
este segundo proveedor. Al igual que el referente del microcontrolador, uno de los
objetivos mas importante del futuro reversionamiento del producto, sera contar con un
disefio propio o el de algun modelo disponible en forma abierta en el mercado, para no
depender de estos abastecimientos criticos. Por contar con gran experiencia en este
tema, no resultara un impedimento ni un gran inconveniente realizar estos redisefios en
el futuro proximo dentro del proyecto.
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Resultados Esperados

Flujo de Fondos

A. FCFF calculation (All nominal data)
Net sales(1)
% yearly increase
Operating expenses (-)
As % of sales
Gross cashflow (=)
As % of sales

Marketing, Administrative, & General Expenses (+)

As % of sales
Operating cashflow (=EBITDA) (=)
As % of sales
Depreciations (-)
As % of sales
EBIT (5) (Operating profit) (=)
% tax rate (T)
Taxes (-)
EBIT after taxes (=)
EBIT after taxes + Depreciations
OpEx (=OWC with optg cash) (2) (-)
WC as % of sales**
CapEx (-)
CapEx as % of sales (3)
FCFF (USD) (=)

g:
Terminal Value (= [FCFFY5 x(1+g) / (WACC-g)]
Total FCFF ($) (FCFF+TV)

FCFF for calculation of IRR and Payback (7)
Cumulative FCFF

Tabla 35: Flujo de Fondos

www.nx-th.com

YO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5
959.760 1.999.500 | 3.199.200 4.398.900 5.198.700
- 108% 60% 38% 18%
457.927 943.267 1.379.313 1.626.633 1.691.433
48% 47% 43% 37% 33%
501.833 1.056.233 1.819.887 2.772.267 3.507.267
52% 53% 57% 63% 67%
427.598 534.667 609.768 684.869 462.800
45% 27% 19% 16% 9%
74.235 521.567 1.210.119 2.087.397 3.044.467
8% 26% 38% 47% 59%
35.662 74.297 118.875 163.453 193.172
3,72% 3,72% 3,72% 3,72% 3,72%
38.573 447.270 1.091.244 1.923.944 2.851.295
35,00% 35,00% 35,00% 35,00% 35,00%
13.501 156.544 381.935 673.381 997.953
25.072 290.725 709.308 1.250.564 1.853.342
60.735 365.022 828.183 1.414.017 2.046.513
| 0 237.683 274.249 274.249 182.833
22,86% 22,86% 22,86% 22,86%
| 145.880 29.003 60.422 96.676 132.929 157.098
3,02% 3,02% 3,02% 3,02% 3,02%
| -145.880 -205.951 30.351 457.258 1.098.255 1.889.415
6.919.642
| -205.951 30.351 457.258 1.098.255 8.809.058
-145.880 -205.951 30.351 457.258 1.098.255 8.809.058
-145.880 -351.831 -321.480 135.778 1.234.033 10.043.091
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Valuacion del Proyecto

La puesta en marcha de la comercializacion de los PLI (Interfaz Logica Programable)
requiere una inversion inicial de U$S 352.000. El VAN del proyecto es de U$S 2.370.000,
con una TIR de 70% y un Payback de 2,6 afios.

Initial investment YO 351.831

OpEx: WC investment YO (2) 205.951 Payback FCFF

CapEx: fixed assets investment YO 145.880 2.000.000
Net Present Value (NPV, $) (12) 2.370.116 /
Internal Rate of Return (MIRR, %) Modified 70% 0
Simple Payback (years) (14) 2,6 5,000,000 1 2 3 4
Maximum exposure ($) (16) -351.831

Nota: Para el célculo de la TIR, se utilizo:

[ FV(positive cash flows, reinvestment rate)

MIRR =

—PV (negative cash flows, finance rate)

Que es la Tasa Interna de Retorno Modificada lo que permite contar con flujos negativos
de cash flow y la tasa de reinversion se utilizo el Costo de Capital.

A continuacion, se detallan los restantes indices.

A. Equity as per DCF Weight--> 90%
EV 2.515.996
Debt YO 145.880
Equity for undiversifed control investor $.370.116

Checking debt rebalancing

Target D/A 19,79%
Actual D/A 5,80%
B. Equity as per multiples Weight--> 90%
EV/Sales Y5 (6) 0,48 90,3% 2.272.790
EV/EBIT Y5 0,88 6,5% 162.727
EV/EBITDA Y5 0,83 3,2% 80.480
Synthetic EV via multiples Y5 2.515.996
WACC (%) (final) 27,31%
Syntetic EV YO 752.456
Debt YO 145.880
Equity 606.576
Synthetic venture results (equity & NPV, $)
Synthetic equity value 1.488.346
Total initial investment 351.831
OpEx (OWC YO0) initial investment 205.951
CapEx initial investment 145.880
Initial equity investment YO (= total inv - debt) 205.951
NPV for entrepreneur 1.282.395
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Venture Financing

Initial investment YO (total) 351.831
Debt 145.880
Equity 205.951

Angel's initial investment (angel inv) 301.164

Entrepreneur's initial investment 50.667

Angel's IRR 60%

VC's equity, Y3 1.233.568

Venture's equity Y3 @ Ce 3.508.661

Angel's share, Year 3 (=Y0) 35%

Entrepreneur's share (=Y0) 65%

Post-money valuation (Angel Iny/Angel %) 856.607

Pre-money valuation (=post-money - angel iny 555.443

Célculo del Costo de Capital

Discount rate for undiversified control investor

Rf US (4) 2,61%
Unlevered US beta 1,03

Target Market-Based D/E 19,79%
Target Market-Based D/A (assumed optimal) 19,79%
Relevered beta 1,17

Correlation coefficient ( Rho ) 31,11%
Relevered total beta 3,75

(Rm-Rf) US 4%

Sigma return Argentine market (May 2009) 45,32%
Sigma return US market (May 2009) 25,90%
Venture Capital Premium (VCP)* 4,22%
Cost of equity (Ce) (8) 33,09%
Cd local comps $-base (%) 4%

Tax rate (%) 35,00%
WACC (%) (preliminary) 27,10%
Bradley-Jarrell Patch (%) (US infl Y5*T*D/A) 0,21%
WACC (%) (final) 27,31%

Propuesta de Capitalizacion

Para el lanzamiento del proyecto, se esta buscando un aporte inicial de U$S 300.000
con el fin de financiar la puesta en marcha de la compafiia, a cambio de otorgar una
participacion accionaria en la compafiia del 35%. Estimamos un retorno del 60% dentro
de los proximos 3 afos. Tal retorno se realizara por apreciacion de su participacion
accionaria, que se venderd a otro fondo de inversion o a un inversor estratégico.
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Anexo I: Analisis de Modos y Efectos de Fallas

DFMEA es la aplicacion del método de analisis de modos y efectos de falla en el disefio
del producto.

Es un método de papel y lapiz que se utiliza en la ingenieria para explorar las maneras
en que el disefio de un producto puede fallar en su uso en el mundo real.

DFMEA documenta las funciones claves de un disefio, su potencial modo primario de
falla relativo a cada funcién y las posibles causas de cada modo de falla.

Este método permite al equipo de disefio documentar lo que sabe y conoce acerca de
los modos de falla de un producto previo a la finalizacion del disefio y esta informacion
se utiliza para mitigar las posibles causas de falla.

Idealmente, el DFMEA empieza en las mas tempranas etapas de desarrollo conceptual
del producto y puede ser utilizado para descartar otros disefios alternativos para poder
generar uno mas robusto.

Bloques a analizar

1) Fuente de alimentacion
2) Core

3) Interfaces

DFMEA

El método intenta cuantificar la severidad, tasa de ocurrencia y la detectabilidad de cada
modo de falla. Dependiendo del contexto donde se desarrolle los valores cuantificados
pueden variar. En este caso utilizaremos 10 valores posibles para cada caracteristica.
Aquellos modos y causas con alto puntaje deben ser consideradas para un redisefio.

Cuantificacion de las caracteristicas:

Valor | Ocurrencia| Severidad Detectabilidad
10 100/mil | Extremadamente peligrosa sin aviso (puede daihar a | Incerteza
:Z:sona) Absoluta
9 50/mil Extremadamente peligrosa con aviso Muy remota
8 20/mil Muy alta (dafhio irreparable) Remota
7 10/mil Alta (daio irreparable) Muy baja
6 5/mil Moderada (operable con fallas criticas) Baja
5 2/mil Baja (Operable con fallas menores) Moderada
4 1/mil Muy baja (falla corregible por el cliente) Moderada alta
3 0,5/mil Menor Alta
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2 0, 1/mil Muy menor Muy alta

1 <0,01/mil | Ninguna Casi segura

Para lograr dicho objetivo, primero se escriben los componentes del sistema y las
funciones que estos cumplen. Estos datos salen de un estudio previo de requerimientos
del cliente. Luego, para cada funcion se elabora una lista de maneras en la cual el
producto puede fallar, es decir, que no cumpla con las especificaciones. Esta lista son
los modos de falla. Una vez que éstos estan identificados, se examinan las posibles
causas de estos modos. Luego, el equipo de disefio cuantifica la severidad, tasa de
ocurrencia y detectabilidad. Finalmente se calcula el RPN multiplicando estos tres
valores previamente mencionados. Estos valores pueden utilizarse para comparar
distintos disefios, es decir contra los RPN de otro DFMEA o para destacar aquellos
puntos en los cuales deben tomarse acciones correctivas para mitigar dicho modo de
falla. El propdsito de este analisis es obtener un producto mas seguro y mas robusto.
Vale la pena recalcar que el DFMEA es un esfuerzo conjunto que idealmente deberia
realizar todo el equipo de disefio.

Procedemos a realizar nuestro analisis. Debido al tamafio del formato del DFMEA lo
hemos distribuido en 2 partes.

Item Funcién Modo de Mecanismo y causa de falla Efecto de la falla Detecciones / Prevenciones
Falla

1. Fuente | 1. Provee de Corte en el Falla del regulador por error en el El regulador corta el suministro de Uso de programas matematicos para los célculos.
tensién y suministro de célculo de disipacion tension, posible dafio del regulador Simulacién térmica de la placa. Factor de seguridad en
corriente continua | tension el dimensionamiento del disipador
alos
componentes

Salida en cortocircuito por soldadura El regulador corta el suministro de Utilizacién de reglas de ruteo (clearance minimos)

defectuosa (pistas muy préximas en el | tension, posible dafio del regulador
ruteo de la placa)

Salida en cortocircuito por error en el El regulador corta el suministro de Uso de software con chequeo de conexiones
ruteo de las pistas tension, posible dafio del regulador
Salida a circuito abierto por error en el Falta total de suministro. Regulador Uso de software con chequeo de conexiones
ruteo de las pistas inoperable
Footprint inadecuado para el Cortocircuito en el sistema. Posible Chequeo con las hojas de datos del fabricante del
componente dafio de componentes componente

Falta total de suministro. Regulador

inoperable

Inversién de la posicién del regulador Cortocircuito en el sistema. Posible Simulacioén eléctrica del circuito
en el esquematico de la placa a rutear dafio de componentes
Sobrepico Falla en el célculo de la proteccién del Posible falla en el funcionamiento del | Uso de programas matematicos para los célculos.
circuito microprocesador Simulacién eléctrica de los circuitos

Dafio al microprocesador
Posible dafio de componentes
Darfio de la memoria flash
Error al dimensionar las inductancias Posible falla en el funcionamiento del | Simulacién de transitorios luego del ruteo de la placa
parasitas del circuito microprocesador

Dafio al microprocesador

Posible dafio de componentes
Darfio de la memoria flash
Ruptura del capacitor de salida o Posible falla en el funcionamiento del | Uso de programas matematicos para los célculos.
entrada microprocesador Simulacioén eléctrica de los circuitos

Darfio al microprocesador
Posible dafio de componentes
Darfio de la memoria flash
Caida de tension Error en el dimensionamiento de la Error en la escritura de la memoria Uso de programas matematicos para los célculos.
a la salida corriente maxima a suministrar Simulacién eléctrica de los circuitos

Posible falla en el funcionamiento del
microprocesador

Posible dafio de componentes
digitales.

Error en la configuracién del regulador Error en la escritura de la memoria Simulacién eléctrica del circuito. Chequeo con las hojas
(voltaje err6neo) de datos del fabricante
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Posible falla en el funcionamiento del
microprocesador

Posible dafio de componentes
digitales.

Aumento de la
tension a la salida

Error en la configuracién del regulador
(voltaje err6neo)

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Simulacién eléctrica del circuito. Chequeo con las hojas
de datos del fabricante

Corto circuito con un regulador de
mayor tensién por error de ruteo

Dafio al microprocesador

Dafio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Uso de software con chequeo de conexiones

Corto circuito con un regulador de
mayor tension (pistas muy cercanas)

Dafio al microprocesador

Dafio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Utilizacién de reglas de ruteo (clearance minimos)

Oscilaciones a la
salida

Error al dimensionar las inductancias
parasitas del circuito

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Simulacién de transitorios luego del ruteo de la placa

Ruptura del capacitor de salida o
entrada

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Uso de programas matematicos para los célculos.
Simulacién eléctrica de los circuitos

Error en la dimension de los
capacitores de salida o entrada

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Mal funcionamiento del
microprocesador.

Uso de programas matematicos para los célculos.
Simulacién eléctrica de los circuitos

Inversion de su
tension

Footprint inadecuado para el
componente

Dafio al microprocesador

Dafio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Chequeo con las hojas de datos del fabricante del
componente

Error en el ruteo de las salidas

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Uso de software con chequeo de conexiones

Error en el tipo de regulado

Dafio al microprocesador

Darfio de la memoria flash

Dafio a componentes externos al
microprocesador

Chequeo con las hojas de datos del fabricante del
componente. Simulacién eléctrica del circuito.

2. Core

3. Maneja la
comunicacion,
procesamiento y
almacenamiento
de datos a la
memoria.

www.nx-th.com

Puerto en corto
circuito

Puerto en cortocircuito con la
alimentacién por soldadura defectuosa
(pistas muy

préximas en el ruteo de la placa).

Danfiar la entrada al microprocesador

Dafiar el microprocesador

Posibilidad de dafiar la memoria

Utilizacién de reglas de ruteo (clearance minimos)

Puerto en cortocircuito por error en el
ruteo de las pistas

Danfiar la entrada al microprocesador

Dafiar el microprocesador

Posibilidad de dafiar la memoria

Uso de software con chequeo de conexiones

Puerto a circuito
abierto

Puerto a circuito abierto por error en el
ruteo de las pistas

No se establece la comunicacion con
la memoria

Uso de software con chequeo de conexiones

Sefial ruidosa
(corrupcién de
datos)

Induccién de pistas proximas

Errores en la comunicacién con la
memoria

62

Uso de software con simulacién de EMI
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Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

Error en el ruteo de masa Errores en la comunicacién con la Uso de software con simulacién de EMI
memoria

Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

Mala distribucién de componentes en la | Errores en la comunicacion con la Uso de software con simulacion de EMI
placa memoria

Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

Pistas con esquinas abruptas Errores en la comunicacion con la Uso de software con simulacion de EMI
memaoria

Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

Pistas actuando de antenas Errores en la comunicacién con la Uso de software con simulacién de EMI
memoria

Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

Pistas formando lazos de corriente Errores en la comunicacion con la Uso de software con simulacién de EMI
memoria

Errores en la comunicacién con la
interfaz de datos

Pérdida de datos

3. 1. Establece la Puerto en corto Puerto en cortocircuito con la Dafiar la entrada al transductor Utilizacién de reglas de ruteo (clearance minimos)
Interfaces | comunicacion circuito alimentacién por soldadura defectuosa
remota (pistas muy préximas en el ruteo de la
placa).

Dafiar el transductor

Posibilidad de dafiar al Core
Puerto en cortocircuito por error en el Dafiar la entrada al transductor Uso de software con chequeo de conexiones
ruteo de las pistas

Dafiar el transductor
Posibilidad de dafiar al Core

Footprint inadecuado para el conector Dafiar la entrada al transductor Chequeo con las hojas de datos del fabricante del
componente

Dafiar el transductor
Posibilidad de dafiar el conector

Puerto a circuito Puerto a circuito abierto por error en el No se establece la comunicacion Uso de software con chequeo de conexiones
abierto ruteo de las pistas
Footprint inadecuado para el conector No se establece la comunicacion Chequeo con las hojas de datos del fabricante del
componente
Sefial ruidosa Induccién de pistas proximas Errores en la comunicacion Uso de software con simulacién de EMI
(corrupcién de
datos)

Posibilidad de dafiar el transductor
Error en el ruteo del plano de masa Errores en la comunicacion Uso de software con simulacién de EMI

Posibilidad de dafiar el transductor

Mala distribucién de componentes en la | Errores en la comunicacién Uso de software con simulacién de EMI
placa

Posibilidad de dafiar el transductor

Pistas con esquinas abruptas Errores en la comunicacion Uso de software con simulacién de EMI
Posibilidad de dafiar el transductor
Pistas actuando de antenas Errores en la comunicacion Uso de software con simulacién de EMI

Posibilidad de dafiar el transductor

Pistas formando lazos de corriente Errores en la comunicacion Uso de software con simulacién de EMI
Posibilidad de dafiar el transductor
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Anexo Il: Analisis de Optimizacion, Confiabilidad y
Mantenibilidad

Optimizacion

Mejoras Circuitales

Luego de los analisis realizados en puntos criticos del disefio, se optimizaron los
siguientes puntos del hardware:

Layout de pistas y clearance entre ellos.

Incorporacién de supresores de transitorios en las entradas/salidas.
Incorporacion de descargadores gaseosos en las interfaces de seriales.
Aislacion galvéanica en el puerto Ethernet.

Mejoras EconOmicas

Dada la baja produccion esperada en relacion a las grandes producciones seriadas
realizadas en oriente, se priorizd el montaje discreto para facilitar la mantenibilidad en
campo por sobre la sustitucion de los componentes PTH por SMD. Aunque esto insuma
un costo mayor a la hora del ensamble.

Sin embargo, se reemplazé la cazoleta elegida originalmente para la fuente de
alimentacion por un toroide de mucho menor costo y simpleza de montaje.

Por otro lado, dada la usual necesidad de convertir no siempre protocolos, sino muchas
veces solo niveles de tension de puertos seriales y considerando la necesidad comun en
lo que pudiera ser un conversor serial simple y esta interfaz I6gica programable, se
unifico el disefio para aumentar las cantidades de PCB a producir, simplificando el
montaje para uno u otro al momento de tener una venta de alguno de estos productos.

Mejoras Futuras

Hardware

Se prevé el desarrollo de un conversor serial sin programacion, compartiendo el mismo
PCB pero omitiendo el CORE dado que muchas veces, solo se necesitan conversiones
de RS-232 a RS-485, sin mas que ajustes en los niveles de tension.

Software

Dado que la implementacion actual se enfoc6 en el desarrollo de hardware
exclusivamente para ser programado por los clientes e integradores, se recomienda la
utilizacion del software de desarrollo Dynamic C. En los ultimos afos, ha sido promovida
la utilizacion del servicio Cloud Device, que permite conectar cualquier aplicacién a
cualquier dispositivo con conectividad de red. Este seria el proximo paso para la
administracion remota de dispositivos y de su firmware, optimizando aplicaciones y
funcionalidades segun se vayan modificando las necesidades o la tecnologia existente.
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Confiabilidad

La confiabilidad de un producto puede cuantificarse mediante la probabilidad de que
pueda cumplir una funcion por un lapso de tiempo, bajo condiciones de carga prefijadas.
En ese marco, se dice que el dispositivo entra en falla cuando el mismo no puede seguir
cumpliendo su funcidn. Interesa, por supuesto, estimar la tasa con la cual dichas fallas
ocurren. Entre los distintos métodos disponibles para realizar dicha estimacién, en este
trabajo se seguira el propuesto por la norma militar HDBK-217. En esta seccion se
calculara la confiabilidad del dispositivo disefiado en los puntos anteriores. Primeramente
se planteara el modelo de confiabilidad a utilizar, luego se calcularan los valores de las
tasas de fallas de los componentes segun lo indicado en la norma MIL-HDBK-217F y por
altimo se presentara la estimacion del tiempo durante el cual el equipo es confiable.

El célculo de la confiabilidad de la norma militar MIL-HDBK-217F (Reliabilityprediction of
electronicequipment) presenta dos métodos para la prediccion de la confiabilidad:

1. Prediccion por conteo de partes (PartCount): requiere menor cantidad de
informacion acerca del disefio, suele aplicarse en las primeras etapas de un
disefio.

2. Andlisis de estrés de partes (Part Stress Analisis): requiere de una mayor cantidad
de informacion sobre el disefio, por lo cual se lo suele aplicar en las etapas finales
de un disefio.

Debido a que este proyecto se encuentra en una etapa final de su disefio el segundo
método resulta ser el indicado para el calculo de su confiabilidad.

Modelo de Confiabilidad

La primera hipotesis a considerar es que la tasa de falla de un elemento es constante,
es decir, que el dispositivo se encuentra en la etapa de fallas aleatorias: ya han sido
superadas las fallas infantiles mientras que aln no ocurren fallas por degradacién. Por
tal motivo, el valor de la tasa de fallas Ai (t) de un componente i sera reemplazado por Ai.
Los valores de la tasa de falla para cada componente seran calculados segun lo indica
el MIL-HDBK-217F. Se define la expresion generalizada de la confiabilidad como

.
Ja@yor

R (T)=F°
Pero al haberse supuesto A (t) = cte., tenemos que
R (T)=e™ T

Ademas, se define otro parametro llamado TMEF (tiempo medio entre fallas) como la
esperanza matematica de las fallas, de modo que:

TMEF :jowT[ F(t)or
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donde f (t) es la funcion densidad de las fallas. Trabajando con la ecuacion se puede
llegar a que

TMEsz”R(ﬂnr

y dado que el modelo utilizado es el modelo exponencial, resulta:

1
TMEF _ =
A

Para la estimacion de la confiabilidad se harad uso del método de redes, donde cada
componente estd asociado a un bloque de confiabilidad. Dichos bloques se pueden
vincular entre si de dos maneras distintas: paralelo o serie. Que dos bloques se vinculen
en forma serie provoca que la falla de uno de los dos genere una falla del conjunto. Este
es el caso que supondremos. La confiabilidad del sistema estara determinada por la
multiplicacion las confiabilidades de cada elemento:

R (T)= R1(T)...RN(T)=E 2AT=E Ao T
Por lo tanto, Atotal = Aj, lo que nos lleva a

TMEF =
1

AtoTAL
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Calculo de Confiabilidad

A continuacién se calculara la tasa de fallas para cada componente del bloque
desarrollado segun el handbook MIL-HDBK-217.

Resistores:la norma establece que la tasa de fallas en un resistor estilo RL (OMIL-R-
22684) esta dada por

fallas
A=sAmm ——m 17
b b R Q e 10shoras

donde,

- S es el cociente entre la potencia operativa contra la nominal.
T +2733 T

+273
s

- As=3,2511107%

[ 343 [ 343

E E
- TR =1 si R<IM"y TR =1,6 si IM"<R<10M"
- T1Q =15 para calidad comercial

- TIE =6 para equipos fijos

Haciendo los calculos necesarios llegamos a los siguientes resultados:

R15 15k Resistor 1| 0,09 0,09

R12:R19 120 Resistor 2| 0,101| 0,202422
2

R16 4.3k Resistor 1| 0,09 0,09

R1- 680 Resistor 13| 0,101 1,3156

R8;R10;R11;R17;R18;R 2

20

AResistencias 1,698022

Capacitores:en el bloque se utilizan dos tipos de capacitores, ceramicos (CDR)y
electroliticos (CSR). La norma indica que se debe utilizar la siguiente férmula:

fallas
A=sAmmmm o
p b T c v sk o elOshoras
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Para los distintos valores de capacitores se extrajeron los siguientes datos y se llegé a
los siguientes resultados:

ACapacitores Ceramicos

C6;C10 du Capacitor 0,091 0,1836
8

Cl1 2.2n Capacitor 0,065 0,0651
1

C12 33n Capacitor 0,083 0,0831

ACapacitores

Electroliticos

Cl14 100u Polarized 0,032 0,0325
Capacitor 5
(Radial)

Ci1-C4 1u Capacitor 0,015 0,062

5

C13 2.2u Polarized 0,017 0,0175
Capacitor 5
(Radial)

C15;C16 220u Polarized 0,035 0,07
Capacitor

Radial

Circuitos integrados:en el bloque desarrollado se incluye un circuito integrado,para el que

vale, segun la Norma, la siguiente expresion:

donde,

- C1 es un valor que depende del tipo de microcircuito

- C2 es un calculo en funcién del nimero de pads

www.nx-th.com
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- 1L depende del tiempo de produccion
- TTe = 3 para equipos fijos

- TQ = 10 para calidad comercial
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ul MAX232A |+5V Powered, Multi-Channel RS-232 1| 1,02 1,023
EJE Driver/Receiver 3

u2;:U3 MAX485C | Low-Power, Slew-Rate-Limited RS- 210,95 1,906
PA 485/RS-422 Transceiver 3

CORE RCM3720 1| 2,15 2,153
3

ACircuitos 5,082
Integrados

Leds:la informacion de link se expresa con 6 leds. Para este tipo dedispositivos se debe
usar la siguiente férmula:

fallas

Ap:AbrrT errrE 10shoras

donde,
Ap para leds es 0,00023

m7=2,07 para Tj=50°C

Q=8 porque es de plastico

TTE=6 para equipos fijos

Haciendo el célculo llegamos a un valor total de 0,2056752 fallas/10 Shoras para los 6
leds.

Conexiones del PCB TH:el handbook especifica la siguiente expresiénpara calcular la tasa
de fallas de una sola conexion en el PCB.

fallas

ApzAberrrE 10shoras
donde,

Ap= 0,00016

Q=1 porque no es tipo crimp

TTE=6 para equipos fijos

tenemos 134 pads a soldar aproximadamente
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Haciendo los calculos llegamos a un valor total de 0,12864 fallas/10 ®horas.

Conectores:la norma también contempla el célculo de la tasa de fallas paraconectores segun
la formula

fallas
A=AmTmm
» b k p el0shoras

En nuestro caso poseemos 3 conectores de cuatro partes thruhole, uno de una parte
thruhole y el conector de RJ45.

Para los primeros la tasa es:
- Ap=0,00047 a 50°C

- T1k=1,4 ya que estos conectores internos no se desgastan debido a ciclos de
trabajo

- Tp=1 para un contacto activo y mP=1,9 para cuatro contactos activos del conector
RJ45 el numero de contactos activos es 8 por lo quetrP=2,4 y el ciclo de uso del
conector de superior a 50 ciclos cada mil horas lo que resulta en TTK=4.

- TTE=12 para equipos fijos
Haciendo calculos resulta en un valor total de 0,136952fallas/10 ®horas.
Ferrite:para los filtros electrénicos se debe usar la siguiente férmula

)\p:)\bﬂQnE 10s

fallas/horas

donde,
- Ap= 0,022 para ferrites de construccion ceramica

- TQ=2.9 para calidad no militar
- TTe=4 para equipos fijos
Haciendo los calculos llegamos a un valor de 0,2552 fallas/10 ®horas .

Total:Una vez hechos todos los calculos para los distintos tipos decomponentes y sus
cantidades sumamos todo:

TMEF TMEF
(ARos)

AResistencias

588.920,52
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ACapacitores Ceramicos 0,332
3.013.863,7
7
ACapacitores Electroliticos 0,182
5.494.505,4
9
ACircuitos Integrados 5,082
196.772,92
AConexiones del PCB TH 0,129
7.773.631,8
4
AConectores 0,137
7.301.828,3
8
AFerrite 0,255
3.918.495,3
0

ATOTAL 7,815

127.965,37 14,6

Por lo tanto el tiempo medio entre fallas nos resulta:

TMEF :1[127965horas [114,6afo0s

>

total

Este resultado es muy bueno para un equipo de estas caracteristicas. Esto es debido a
la integracion en el disefio. A su vez, hay que recalcar que faltan componentes para
poder calcular el TMEF, ya que solo se disefiaron la fuente y las conexiones. Se
estimaron la vida de los modulos. Aun asi, este valor es satisfactorio para poder ofrecer
un periodo de garantia de 5 afios, lo cual representa un buen plazo dentro de esta gama
de productos y nos impactaria poco en los costos debido a la gran robustez lograda.

Mantenibilidad

El concepto de mantenibilidad hace referencia a la probabilidad de que el equipo sea
sometido a un periodo de mantenimiento o reparacion dentro de los limites de tiempo
preestablecidos para lograr un funcionamiento correcto, utilizando procedimientos
definidos y bajo las siguientes condiciones:

- Se dispone de los repuestos necesarios

- Se cuenta con el instrumental necesario para realizar el procedimiento

- Se tiene la capacidad técnica para desarrollar la tarea
- Se posee la documentacion necesaria
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Existen basicamente dos tipos de mantenimiento: Correctivo: es el que se hace luego de
que ocurrid la falla.

Preventivo: es el que busca reemplazar los componentes antes de que fallen.
Mantenimiento preventivo

1. Chequeo del mecanismo de fijacion del equipo al gabinete. Es de suma
importancia ya que una falla catastrofica en las fijaciones podria causar dafio a un
equipo o persona.

2. El usuario podria realizar un chequeo preventivo del estado de la memoria
EEPROM y Flash gracias a un programa descargado e instalado en la PC. Este
analizaria si hubo errores o datos inconsistentes con las estructuras de
almacenamiento definidas.

3. El dispositivo podria llevar una estimacion de las horas de funcionamiento y
podria recomendar al usuario a realizar inspecciones. Esto se lograria de manera
simple con la interaccién USB que se realiza entre nuestro programa y el dispositivo.

Mantenimiento correctivo

1. A causa del ambiente al cual esta sometido nuestro producto podria ser
necesario poder realizar un cambio de gabinete o conectores ante fisuras o
vestigios de fatiga.

2. Debido a la tecnologia PTH con que se construyd el disefio hace posible la
reparacion por personas que cuenten con las herramientas y el conocimiento adecuado.
Esto permitiria extender ain mas la vida del equipo en campo.

3. Una posibilidad de hacer factible el mantenimiento o service es que ante una falla
funcional no reparable por el cliente se le intercambie el PCB reutilizando su misma
carcasa. Esto permitiria optimizar el uso de materias primas y costos, ya que las carcasas
quietas en el estante cuestan dinero. Ademas acelera los tiempos de reparacion
percibidos. Si el cliente tuviese que esperar a que su equipo sea revisado y reparado,
debido a nuestra estructura centralizada de servicio los tiempos seria demasiado largos.
De esta manera, las placas con fallas se enviarian a la fabrica o a un departamento de
service especialmente calificado para la tarea de inspeccidon y reparacion de dicho
disefio. Es fundamental destacar que el conocimiento del técnico esté altamente
focalizado en el disefio y acompafiado por una base de conocimientos electronicos.
Involucrar a personal mas calificado seria demasiado oneroso y esto deberia reflejarse
en el precio. Implementando este método se estima un tiempo de reparacion de 4 horas.

4. Es fundamental llevar una prolija y ordenada documentacioén que servira como
base para la instruccion del personal técnico de reparaciones.

Célculo de la disponibilidad
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En base al TMEF obtenido previamente y al tiempo de reparacién consecuencia de la
politica de servicio técnico podemos calcular la disponibilidad del producto gracias a la
formula.

D=
TIMEF

TMEF + TMR
donde TMR es el tiempo medio de reparacion que lo hemos estimado en cuatro horas.

Por lo tanto, la disponibilidad es D = 99,99687%

Politica y costo de garantia

A pesar de haber mencionado anteriormente la viabilidad de un plazo de 5 afos de
garantia, se piensa proveer por el momento una garantia por un plazo de 1 o 2 afos.
Esta cubre dafios originados por el buen uso. Esfuerzo fisicos extremos u operacion bajo
condiciones no especificadas excluyen el derecho de reclamo. En base a la tasa de fallas

total podemos calcular la confiabilidad del producto en un periodo de un afio utilizando
la féormula:

R(1af0)=Atotal 18760=6,8456%
R(2 anos)=Atotall 117520=13,6912%

Para decidir por cual plazo optaremos calcularemos el costo aproximado asociado a cada
politica. Si suponemos que vendemos 8000 dispositivos en 5 afios esto se traduce en

- Para 1 afo: aprox. 547 equipos pasaran por el service

- Para 2 afos: aprox. 1095 equipos pasaran por el service

a un costo estimado de 161 ddélares por equipo de reparacion con mano de obra y
respuestos incluido.

Para 1 afio: 88.100 doélares

- Para 2 afios: 176.327 dblares

Siendo que en primera instancia el VAN es de U$S2.000.000, el impacto de estos
U$S180.000 distribuidos en 5 afios, al brindar dos afios de garantia, puede resultar
muy interesante para una propuesta de MKT para mayor penetracion del mercado.
También asi contar con equipos de repuestos, para entrega inmediata y consecuente
reemplazo ante cualquier inconveniente.
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