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1. Objetivo General

Analizar —teniendo en cuenta un marco tedrico-empirico- las posibilidades del negocio de
VaaS!, a través del cual se puede realizar la guarda de las grabaciones en sitio 0 en la nube
(cloud), ofreciendo distintos analiticos sobre video que brinden informacion atil para la toma de
decisiones en todas las areas de una empresa y proponer ideas para su lanzamiento como

producto en Argentina.

2. Objetivos particulares

1- Estudiar la industria actual de video IP? y profundizar -desde un punto de vista técnico-
tedrico- el potencial mercado de soluciones de Video como Servicio (VaaS) para todo tipo
de empresas.

2- Verificar, en el campo, si la aplicacion de este modelo de negocios para este tipo de
servicios resulta utilizable en las empresas y entidades gubernamentales.

3- Proponer ideas para el lanzamiento de soluciones de Vaas.

3. Metodologia

Con el objeto de cumplir con los objetivos de este trabajo, se aplicé la siguiente metodologia:

- Metodologia: cuali- cuantitativa, con predominio cualitativo.

- Tipo de estudio: exploratorio descriptivo.

- Disefio de la investigacion: no experimental y, dentro de ellos, transversal y de caso.

- Unidad de andlisis: organizaciones que realizan integracién de video para vigilancia de
seguridad y aplicaciones comerciales inteligentes.

- Tipo de muestra: no probabilistica, intencional y dirigida.

1 Video como servicio
2 Internet Protocol
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- Unidad de respuesta: informantes-clave, ejecutivos de empresas y consumidores
potenciales.

- Triangulacion metodoldgica: se ha realizado tanto en el soporte técnico-tedrico como en
el empirico a los fines de asegurar —en mayor medida- los resultados de la investigacion.

- Lugar y fecha: La investigacion se realizdé en Buenos Aires, en el periodo junio-octubre
2017.

4. Plan de negocios

4.1 Resumen Ejecutivo

El presente trabajo tiene como objetivo presentar el plan de negocios “Solucion de video como
servicio (VaaS)”, el cual parte de la necesidad de brindar soluciones de video como servicio,
por el que se puede realizar la guarda de las grabaciones en sitio o en la nube (cloud),
ofreciendo distintos analiticos sobre video que brinden informacién atil para la toma de

decisiones en todas las areas de una empresa.

El Plan de Negocio (PN) se representara como una nueva unidad de negocios (UEN) en la
empresa EXANET S.A., que tendrd base en Buenos Aires y que opera en el mercado de
seguridad electronica desde el afio 2010 con una amplia cartera de clientes en Gobierno y Retail

—en gran parte-.

En el presente proyecto, se detallan dos partes principales: 1) La propuesta del negocio, con su
definicion y objetivos propuestos, analisis estratégico, estudio de mercado y plan comercial y 2)
El estudio técnico, el estudio de inversion y su correspondiente andlisis econdmico y financiero.
Al final del documento se plantean las conclusiones relacionadas con la viabilidad operativa y

econdémico-financiera.

El VaaS cubrira, dependiendo del segmento de clientes apuntado en la etapa 1 del Plan

Comercial, las siguientes necesidades —en gran parte- en las areas de una organizacion:
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Segmento: Gobierno

Comprender el flujo y la densidad del trafico por las calles y carreteras.
e |dentificar zonas peatonales concurridas.

¢ Identificacion de patentes (LPR).

e Identificacion facial.

e |dentificar merodeos o vandalismo en parques, calles y edificios.

e |dentificar objetos sospechosos o vehiculos detenidos.
Segmento: Retail

e Contar las personas que entran a la tienda.

e Comportamiento de filas.

e Evaluar los patrones de flujo de trafico por pasillo, vitrina u otras areas.

e Generar informes a pedido para evaluar el tiempo de permanencia frente a exhibiciones.

e |dentificar actividades fuera del horario laboral.

A continuacién, se ofrece un ejemplo que permite observar la potencialidad del producto

ofrecido:

Cuadro 1: Zonas calientes en tienda

Fuente: < http://www.gunnebogateway.es/conteo-de-personasgestion-de-colas-de-esperamapa-de-

calor-zonas-calientes/> [consulta: 16 sep. 2017]
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La solucion ofrecida a los futuros clientes serd una plataforma de software combinada de
administracion de video, guarda del mismo en la nube (Cloud) y analitica de video que se
utilizara para vigilancia de seguridad, aplicaciones comerciales inteligentes y para otras aéreas
de la empresa/organizacion. Esta solucion, ademas, resolvera la dificultad de migrar de

soluciones de video analdgicas a soluciones de video IP inteligentes.

A los efectos de entender el servicio que la empresa prestard, se detallan las siguientes aéreas

de una empresa/organizacion en las que se cubrird necesidades:

+ Seguridad / Prevencion

+ Operaciones / Comercial / Recursos Humanos / Marketing:

Se debe mencionar, con el objeto de marcar las ventajas competitivas que tendra la Solucién
de video como servicio, que resulta necesario considerar que ninguna empresa de seguridad
tiene -dentro de su oferta de servicios integral- una prestacion de este tipo de servicio, sino que
la mayoria de las empresas de seguridad y aplicaciones comerciales inteligentes en la regién
vienen del mundo analdgico y de bases mas relacionadas a las militares o policiales.

Asimismo, en este proyecto se considera un modelo de comercializacion, cambiando el
esquema tradicional CAPEX (Capital expenditures) a OPEX (Operating expense), por ende,

evitando fuertes inversiones por parte de los clientes.

Al respecto del Analisis Estratégico, se consideran herramientas para analizar el entorno —
P.E.S.T, las 5 fuerzas competitivas de Porter y el F.O.D.A-, examinando el impacto de aquellos
factores que pueden tener una influencia sobre la evolucién del PN planteado. Otras de las
herramientas utilizadas durante el proyecto son la Cadena de Valor y el modelo CANVAS.

También, dentro del proyecto se detalla el Analisis estratégico y ventaja competitiva, por medio

del cual se identifican los pilares sobre los cuales se edificara la proyeccion de la UEN.
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Ademas de determinar la estrategia genérica del negocio —dentro del proyecto-, se tomaron una
seria de decisiones adicionales, a modo de poder programar la ejecucién para la determinacion
de los objetivos:

o Definiendo una estrategia comercial: describiendo objetivos y tacticas, considerando
diferentes etapas basadas en distintas zonas geogréficas y los segmentos apuntados —
retail y gobierno- . Los objetivos perseguidos para el primer afio serdn de instalacion de
un parque de 1.000 camaras o 10 clientes con 100 camaras cada uno.

o Describiendo un Plan de Marketing Mix -las 4 P- con medios tacticos relacionados con el
producto, el precio, la promocion y la distribucién de los servicios para lograr los

resultados marcados en el Plan Comercial.

Una vez que los segmentos de mercado han sido identificados para este servicio - mencionado
en el apartado 4.4.1- se representan las oportunidades determinadas por la nocion del mercado
potencial y dinamicamente evaluado por su ciclo de vida.

También, se debe mencionar el analisis realizado —dentro del proyecto- relacionado con el
Estudio Técnico y la Organizacion Interna del negocio a fin de identificar, a partir de la estrategia
de negocio, cudles seran los comportamientos de las personas a los fines de optimizar los

resultados esperados por los accionistas y generar una cultura corporativa.

En referencial Estudio de la Inversion, se considera que la inversion total para la puesta en
marcha de la UEN que prestard el servicio serd de USD158.200, por cada pack de 100 camaras,
teniendo -el primer afio- 10 clientes, segun Plan Comercial -Apartado 4.5- y, por ende, un total
de USD 1.582.000 en el primer periodo.

Con relacion al prondstico de ventas detallado en el proyecto -dentro de la descripcion del Plan
Comercial- los objetivos perseguidos para el primer afio seran de instalacion de un parque de
1.000 camaras o 10 clientes con 100 camaras cada uno. A su vez, se considera un crecimiento

en ventas de 1.000 camaras (10 pack de 100 camaras) mas el 10%, respecto al periodo anterior
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a partir del segundo afio de ejercicio de la empresa. La estimacion resulta del estudio de
mercado realizado por la empresa -detallado en el apartado 4.4-, sumada la capacidad

comercial inicial y el ciclo de venta del negocio que se estiman como propicios.

Con la finalidad de poder hacer frente a las inversiones, se realizardn contratos con los
diferentes proveedores —socios estratégicos- como se muestra en el siguiente detalle:
= Bienes tangibles (Camaras, Servidores, Storage, Activos de red): periodo aprobado de
financiacion por los proveedores de estos bienes sera de 18 meses.
» Bienes intangibles (Softwares, Analiticos): periodo aprobado de financiacién por los
proveedores de estos bienes sera de 36 meses.

Asimismo, dentro de las proyecciones de flujos de caja se puede determinar que los Flujos de
Fondos Libres que generard el proyecto en estos 10 afios serdn de USD 45.452.845. La
estimacion resulta de los supuestos detallados en el Estudio de Ingresos y Gastos -
mencionados en el apartado 4.9-. De cualquier modo, se enfatiza que este proyecto sera
encarado como un PA por lo que los niumeros presentados seran tomados como iniciales y

sujetos a las primeras incursiones que se haga al mercado.

En consecuencia al supuesto de crecimiento ingresos mencionado en el Analisis del Prondéstico
de Ventas, apartado 4.9.2, la inversion por lo préximos 10 afios -hasta el periodo 2027- ser& por
un total de USD 25.213.006, suponiendo que los clientes nuevos renovaran los contratos al

finalizar los mismos (36 meses).

Dentro de la viabilidad del proyecto, se detallaron diferentes técnicas para evaluar la liquidez,
rentabilidad y riesgo del proyecto de inversién, entre las cuales se destacan:

a) el Payback: considerando que los contratos por los servicios Exanet VaaS sera de un

minimo de 36 meses —detallados en el apartado 4.5.3-, a los 14 meses se considerara

que el costo de la capital invertido se ha recuperado —considerando un pack de 100

camaras-.
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b) el Valor Actual Neto (VAN): Como resultado de la evaluacién econdémica del proyecto de
Soluciones de video de servicio VaaS, se obtendrd un Valor Actual Neto (VAN) de USD
11.518.932, -en consecuencia y siguiendo la herramienta bajo analisis- se recomienda
la realizacion del proyecto.

c) la Tasa Interna de Retorno (TIR): la TIRm —dada las limitaciones de la TIR- es de 47% y,
siguiendo el criterio de decision con relacion a esta herramienta de decision para los
proyectos de inversion, se podra concluir que la inversion resultara rentable, dado que la

TIRmM es mayor a la tasa de costo de capital.

Asimismo y con el objetivo de la determinacion de estos indicadores, se utilizé una tasa de
descuento de costo promedio ponderado del capital (CPPC) de un 7,3% para descontar los

flujos futuros a valor presente.

Finalizando, se realizara el analisis de sensibilidad de la variable “Precio de Venta” dejando
constantes todas las variables y se modifico el precio de venta de la prestacion del servicio
VaaS —cuota mensual- determinando dos escenarios: a) Escenario Optimista y b) Escenario
Pesimista. Se debe mencionar que el resultado arrojado —en relacion al capital invertido- en
ambos escenarios del andlisis de sensibilidad resulté un proyecto con viabilidad econdmico-
financiera.
BriefCam P—
© AGNT?  AXiSa.
% e @

HUAWEI milestone
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4.2 Definicién de negocio

4.2.1 Campo del negocio en el que laempresa operara

El VaaS sera brindado como un servicio, cambiando el esquema tradicional CAPEX (Capital

expenditures) a OPEX (Operating expense) y evitando fuertes inversiones con los siguientes

valores agregados:

- La analitica de video utilizada para vigilancia de seguridad y aplicaciones
comerciales inteligentes.

- Reducciones de costos y flexibilidad en las organizaciones.

- Eventos en tiempo real y generacion de alertas e informes oportunos y relevantes

de sus actividades para la toma de decisiones.

La empresa se dedicara a ofrecer soluciones de video en red que garanticen resultados

duraderos, sea cual sea su area de negocio o sus necesidades de aplicacion.

Vaa$S cubrira, dependiendo del segmento de clientes, las siguientes necesidades en las areas

de una organizacion:

Segmento: Gobierno

Comprender el flujo y la densidad del trafico por las calles y carreteras de la ciudad.
Identificar zonas peatonales concurridas.

Identificacion de patentes (LPR).

Identificacion facial.

Identificar merodeos o vandalismo en parques, calles y edificios.

Identificar objetos sospechosos o vehiculos detenidos.

Filtrar dias de video en segundos mediante basquedas inteligentes.

Segmento: Retail

Contar las personas que entran a la tienda.

Comportamiento de filas.

Evaluar los patrones de flujo de trafico por pasillo, vitrina u otras areas.

Generar informes a pedido para evaluar el tiempo de permanencia frente a exhibiciones.
Identificar actividades fuera del horario laboral.

Identificar comportamientos de compras sospechosos.
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Hacer cumplir los procedimientos de alarma de la vigilancia electronica de articulos.
Detectar el retiro de articulos de mucho valor.

Segmento: Transito

Identificar objetos sospechosos abandonados en la calle, en el ferrocarril u otras areas.
Identificar horas y lugares de viaje mas congestionados.

Comprender el flujo de pasajeros.

Estar alerta frente a personas sobre los rieles del tren o en zonas restringidas.
Identificar a personas o coches que se abren paso en direccién opuesta o zona prohibida.

Segmento: Industria

Identificar actividades irregulares en la cadena de fabricacion.

Estar alerta frente a intromisiones en el lugar de la construccién en horarios no
laborables.

Estar alerta frente a merodeos en zonas especificas.

Recibir alertas si se retiran equipos en horarios no laborables.

Identificar vehiculos o paquetes sospechosos.

4.2.2 Descripcion del servicio a brindar a los clientes

Como indica Prahalad (2010) el entorno empresarial estd atravesando una transformacion

profunda en las nuevas formas de crear valor debido a las tecnologias digitales y a la

convergencia de las mismas, entre algunas cuestiones a considerar.

La solucion ofrecida a los futuros clientes serd una plataforma de software combinada de

administracion de video, guarda del mismo en sitio o en la nube (Cloud) y analitica de video que

se utilizara para vigilancia de seguridad, aplicaciones comerciales inteligentes y para otras

aéreas de la empresa/organizacion. Esta solucién, ademas, resolvera la dificultad de migrar de

soluciones de video analdgicas a soluciones de video IP inteligentes.
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En la actualidad -en Argentina- todavia existe un parque analégico instalado de mas del 70%
del total de cdmaras, el que podria ser utilizado como base para el ofrecimiento de este

producto. (Fuente: Camara Argentina de Seguridad Electrénica — Casel; 2016)

A los efectos de entender el servicio que la empresa prestard, se detallan las siguientes aéreas

de una empresa/organizacion en las que se cubrird necesidades:

+ Seguridad / Prevencion:
El sistema permitir4 la visualizacion de video en vivo con calidad de servicio 7x24, realizando
guarda de las grabaciones en sitio o en una nube privada (Cloud) a demanda del cliente. Las
analiticas seleccionadas para el area de seguridad estaran divididas en analiticas de reaccion,
proactivas, que permitan un mejor uso de los recursos humanos de operacion del centro de

monitoreo.

Para ello, se utilizaran analiticas de reconocimiento de patentes (LPR), rostros, cruce de lineas
y proteccion de activos. Las mismas alertaran a los operadores permitiendo un rapido accionar

ante posibles delitos.

El siguiente Cuadro, se puede visualizar un ejemplo de la informacién obtenida para
reconocimiento de patentes:

Cuadro 2 - LPR (License Plate Recognition)

Segmentacién
de caracteres

de caracteres

Fuente: <http://www.neurallabs.net/es/sistemas-ocr/lector-matriculas> [consulta: 06 sep. 2017]
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También, se trabaja con analiticos de sinopsis de video con relacion a aquellos videos
almacenados, haciendo mas facil las tareas de forense a los efectos de ser de utilidad para los

operadores.

Fuente: <https://europeansecuritytrading.com/en/node/217> [consulta: 06 sep. 2017]

#+ Operaciones / Comercial / Recursos Humanos / Marketing:
El sistema ofrecera distintos algoritmos que presentan informacién en linea en tableros de
informacion personalizados dentro de los cuales se destacaran:

= Conteo de personas.

= Patrones de movimiento en sitios/tiendas.

= Comportamiento en filas.

= Mapas de calor.

=  Permanencia frente a una exhibicion.

Estos datos permitiran tener una foto en vivo de lo que esta sucediendo y permitira -por medio
de cruces contra los tickets emitidos y otras fuentes de informacion- obtener un estado integral
del negocio que permitira trabajar en planes de accion para mejorar las conversiones entre los
distintos departamentos de una organizacion, pudiendo obtener resultados para la mejor toma

de decisiones de los mismos.

A continuacion, se ofrecen algunos ejemplos que permiten observar la potencialidad del

producto ofrecido:
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Ejemplo control de filas:

- Tallo mostrado en el siguiente Cuadro, un correcto funcionamiento de las filas ya sea en
un retail o en una delegacién de cobro municipal permite administrar mejor los recursos
humanos, mantener a los consumidores/ciudadanos conformes con animo positivo para
recomendar y volver al lugar. Aqui se benefician las areas de RR.HH, Comercial,
Operaciones.

Cuadro 4 — Control de filas

M9 §iHd
H'rﬂ H
LDI’lgltud de las filas Tiempo de espera Tiempo promedio

s ss @
f“‘] I i 1+
| | R
Tiempo de servicio Tiempo de atencién Abandonment Rate

Fuente: <https://retailnext.net/en/blog/retailnext-4-5-in-store-analytics-solution-now-available/ >

[consulta: 09 sep. 2017]

Ejemplo conteo de personas vs POS:

-Entender la conversion entre personas que entran a una tienda y los tickets emitidos permite
hacer una correcta programacion de los recursos humanos de acuerdo a las horas pico de
afluencia de posibles consumidores como —también- saber si los recursos estan siendo
efectivos en cuanto a la calidad de atencion, tal lo que se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 5 — Conversion “conteo de personas”

Ventas Perdidas

Oportunidad

Fuente: <https://retailnext.net/en/blog/retailnext-4-5-in-store-analytics-solution-now-available>
[consulta: 09 sep. 2017]
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4.2.3 Tipo de empresay forma legal bajo la cual operaréa
Este Plan de Negocio (PN) se representard como una nueva unidad de negocios (UEN) en la
empresa EXANET S.A., que opera en el mercado de seguridad electronica desde el afio 2010

con una amplia cartera de clientes en Gobierno y Retail, primordialmente.

Al ser parte de esta empresa, con trayectoria en el mercado, traera aparejado contar con las
autorizaciones administrativas y juridicas para poder desarrollar la unidad de negocio, tanto
desde el punto de vista del 6rgano contralor de las empresas de seguridad (Ministerio de

Seguridad), como asi del Ministerio de Trabajo.

4.2.4 Mision, vision y valores
Resulta necesario considerar que, como se menciond anteriormente, este PA se representara
en una unidad de negocios en la empresa EXANET S.A, por lo que deviene de sus origenes de

la misma su mision, vision, y valores.

Mision: Prestar servicios utilizando tecnologias innovadoras y abiertas, ofreciendo soluciones
de administracion de video inteligente e integrado para vigilancia de seguridad y aplicaciones
comerciales inteligentes
Visién: Ser reconocida como una empresa sustentable en el tiempo, mejorando la utilizacion
de los recursos de nuestros clientes, prestando servicios de excelencia.
Valores: Los principales valores en los que esta nueva UEN siguiendo los lineamientos de la
empresa EXANET S.A, son los siguientes:

- Promover la generacién de sinergia, compartiendo el conociendo de la industria y

priorizando el trabajo en equipo.
- Permanecer como una empresa confiable para el cliente.
- Respetar a las personas, buscando que su progreso y su desarrollo profesional sea

consecuencia de su esfuerzo y compromiso.

Solucioén de video como servicio (Vaas$) Pagina 17



4.2.5 Ambito geografico en el que operara la empresa
Esta nueva unidad de negocios creada en EXANET S.A para poder brindar este servicio de
Solucion de video como servicio VaaS tendra base en Buenos Aires, trabajando en toda la

extension del pais.

4.2.6 Habilidades distintivas y ventajas comparativas de la empresa
Con el objeto de marcar las ventajas competitivas que tendré la Solucion de video como servicio
resulta necesario considerar que ninguna empresa de seguridad tiene -dentro de su oferta de
servicios integral- una prestacion de este tipo de servicio, sino que la mayoria de las empresas
de seguridad y aplicaciones comerciales inteligentes en la region vienen del mundo analégico

y de bases mas relacionadas a las militares o policiales.

El informe IDC3 (2016) menciona que el 75% de las empresas de América Latina se encuentra
en etapa temprana de transformaciéon digital, refiriéndose al enfoque a través del cual las
empresas guian cambios en sus modelos de negocios y ecosistemas, integrando competencias
digitales y logrando un aumento en el volumen digital de las actividades de sus negocios.

Asimismo y en referencia a la alta demanda de equipos para la administracién de videos
integrados (vigilancia de seguridad y aplicaciones comerciales inteligentes), el informe IHS
Markit (2016) sostiene que:
e Los paises de América Latina estaran entre los de mayor crecimiento (22%) en los
proximos cinco afos.
e Es tipo de sistemas utilizan informacion de manera mas eficiente en los diferentes
segmentos de negocios (gobiernes, retail, transito e industria) y —actualmente, al
momento de encontrar soluciones- deben realizar inversiones significativas.

e Las soluciones clasicas de analisis de video no agregan ningun valor a la operacion.

8 International Data Corporation
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4.3 Analisis Estratégico
4.3.1 Condiciones politicas, econdmicas, sociales, culturales y tecnoldgicas
(PEST)

Como menciona el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, el modelo P.E.S.T

representa una herramienta utilizada para analizar el entorno, examinando el impacto de

aqguellos factores externos que pueden tener una influencia sobre la evolucion del PA planteado.

A continuacion, se detallan los factores indicados en dicha herramienta:

e Factores Politicos:

Forma de gobierno: RepuUblica basada en una democracia representativa,
republicana y federal.

Periodo gobernado por el partido politico de CAMBIEMOS, siendo una alianza
entre el Propuesta Republicana (Pro) y la Unién Civica Radical (UCR),
encabezado por Mauricio Macri a partir de diciembre 2015, teniendo una
orientacion pro-mercado.

Periodo 2003-2015 fue gobernado por partido politco FRENTE PARA LA
VICTORIA, teniendo otra orientacion politica.

Existen elecciones de medio mandato en octubre 2017, en el cual se eligen
diputados y senadores nacionales. Los resultados de las P.A.S.0* hizo disminuir
la incertidumbre de los mercados, en relacion al intervencionismo estatal, las

politicas econémicas y sociales que se llevaran adelante.

e Factores Econémicos:

La actualidad econémica deviene de reformas claves tales como la unificacion de
la tasa de cambio, el acuerdo con acreedores internacionales y la modernizacion

del régimen de importaciones.

4 Primarias, abiertas, simultaneas y obligatorias
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- Argentina finalizé el afio 2016 con una inflacién anual de 41% segun IPCBA® y
39,7% segln IPC® Congreso.

- Recuperacion en la confianza del sistema de estadisticas nacionales.

- ElI PBI” durante el 2016 ha caido un 2,3% respecto al afio anterior, en cambio en
el afio 2015 tuvo un aumento de 2,6%.

- La expectativa de inflacién para el 2017 ronda el 17%, segin metas del BCRAS&.

- Tasa de desempleo fue 9,2%, durante el primer trimestre del 2017, segun
I.N.D.E.C®° (2017).

- Tasa de interés 26% anual, en referencia a las Lebac- Letras-.

- Paritarias en torno al 21%-22%, segun Ministerio de Trabajo de la Nacion (2017).

- El proyecto de Ley de Presupuesto 2018 enviada al Congreso supone un
crecimiento del PIB de 3,5%, el economista Kiguel en su informe (2017) vaticina
un crecimiento del 3,8%.

- La globalizacién de los costos permiten lograr economias de escala a través de la
tercerizacion, con mano de obra calificada y econdémica.

- Existe en el gobierno de la Ciudad de Buenos Aires y Provincia de Buenos Aires
una carga impositiva significativa (Ingresos Brutos, Impuesto inmobiliario, ABL,
etc.).

e Factores Socio- culturales

- Existen politicas de subsidios y otras medidas orientadas a la proteccién social.

- Se produjo un aumento de la marginalidad laboral y la pobreza por ingresos en el
afo 2015 y 2016, y casi no registraron cambios en la pobreza estructural medida
por necesidades basicas insatisfechas.

- Entre 2010 y 2015 se observa un efecto positivo de la inversién en materia social

e infraestructura urbana (planes sociales, créditos para la construccion).

5 [ndice de Precio al Consumidor Buenos Aires Cuidad
6 [ndice de Precio al Consumidor

7 Producto Bruto Interno

8 Banco Central de la Republica Argentina

9 [ndice Nacional de Estadisticas y Censos
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Evoluciéon incremental en la comunicacion e utilizacion de internet, con una
tendencia a la transparencia del manejo de la informacion.

En relacion al contexto crecientemente inflacionario de los ultimos periodos, tanto
a nivel de hogares como de poblacion las tasas de indigencia cayeron entre 2010
y 2012, y tendieron a estancarse o incluso a crecer entre 2012 y 2015, afectando
al 6,4% de la poblacion.

Las tasas de pobreza experimentaron una importante reduccion entre 2010 y
2011, para posteriormente crecer entre 2012 y 2015 hasta alcanzar
aproximadamente al 28,7% de los individuos.

Debido a la globalizacion de valores culturales se produce homogeneidad en las

preferencias y habitos de los consumidores.

e Factores Tecnoldqgicos

Creacion del Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacién Productiva (Mincyt)
durante el gobierno de CAMBIEMOS.

Argentina ha consolidado, desde el 2003, el periodo de crecimiento industrial con
una transformacion tecnoldgica, que tiene un tejido industrial mas denso,
diversificado y competitivo.

Se aportan innovaciones tecnoldgicas para aplicar a los procesos productivos de
toda la economia y el desarrollo de soluciones industriales que incrementan la
productividad y competitividad de las empresas.

La tecnologia trata de asistir a la reconstrucciéon del entramado productivo y
promover a la innovacion.

Tasas incrementales de obsolescencia de productos tecnolégicos.

4.3.2 Entorno de negocios del sector. (Analisis Porter)

Otra herramienta mencionada en el Anexo | Referencias Técnicas realizado en el punto 7.1,

menciona el estado de la competencia en el que se desenvuelve una empresa puede analizarse
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en el desarrollo de los cinco factores basicos competitivos de Porter y estos juntos determinan

la rentabilidad del sector.

A continuacion se desarrollan las mismas:

Cuadro 6- Anédlisis de las Fuerzas Competitivas

(+) ) (+/-) ) (-
Muy alto Alto Moderada Baja Muy Baja
Amenaza de entrada de nuevos competidores ’
Poder de negociacion de los Clientes ’
Poder de negociacion de los Proveedores ’
Amenaza de productos sustitutos ’
Intensidad de la rivalidad entre competidores ’

Fuente: Elaboracion propia, en base al modelo propuesto por Porter (2005)

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores (barreras de entrada):
Las amenazas que pueden surgir en este mercado estan relacionadas con las empresas de
seguridad analdgicas que se reconviertan a empresas de seguridad electrénica y —

posteriormente- al analisis de datos. Amenaza Alta.

A continuacion, se detallan barreras de entrada que pueden prevenir esta amenaza:
o Necesidades de capital: prestar este servicio requiere una gran inversion de
capital, siendo esta una barrera de entrada.
o Diferenciacion del servicio: la calidad de servicio 6ptima esta directamente ligada
a la experiencia y tiempo de implementaciones, transformandose la curva de
aprendizaje es una barrera de entrada.
o Acceso a canales de distribucion: los nuevos posibles competidores necesitan un

canal de distribucién eficiente para evitar pérdidas econdmicas.

2. El poder de negociacion de los clientes:
Los clientes tendran un poder de negociacion significativo, ya que el mismo pagara un

servicio con periodicidad mensual, ejerciendo exigencia sobre el servicio prestado.
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Resulta fundamental entender el negocio del cliente y ser parte del mismo, pudiendo

lograr una relacion a largo plazo.

Asimismo, cada tipo de clientes debe analizarse por separado:
o Los clientes de gobierno: al encontrarse concentrados y suponer un gran volumen
de ventas, tienen mayor poder de negociacion.
o Los clientes corporativos: son numeros (supermercados, hipermercados, tiendas
departamentales y de soluciones para el hogar y Shopping Centers) y se
encuentran muy atomizados, por lo que este tipo de clientes no tendran un gran

poder individual de negociacion.

3. El poder de negociacion de los proveedores:
Al existir un numero reducido de proveedores, las relaciones a largo plazo con los

mismos son muy importantes. Los mismos deben ser socios estratégicos del negocio.

Asimismo, se debe considerar -dentro de este poder de negociacion- que gran parte de
los socios estratégicos —fabricantes- tienen una relacion afianzada con EXANET S.A,

asimismo que aportan significativamente en la calidad del servicio.

4. La amenaza de productos y servicios sustitutos:
Existe un riesgo significativo dentro esta fuerza -en particular de las nuevas tecnologias
de IT- que reemplacen la coleccién de datos a través del video. Ejemplo sensores de loT

(Internet de las cosas).

5. Intensidad de la rivalidad entre competidores de un sector:
El andlisis de este punto concluye en que no existe un gran riesgo en la rivalidad de los
competidores del sector, dado que no existe un gran numero de competidores. También,

se considera que la barrera de salida es alta debido a que su inversion es alta.
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A los fines de crear una estrategia de negocio y posicionamiento en el mercado de la empresa
EXANET S.A., deberan ser considerados los factores competitivos apuntados y producir las

adaptaciones necesarias a los cambios y a la evolucién del sector.

4.3.4 FODA

La herramienta seleccionada para agrupar y clasificar tanto los factores internos, como asi —
también- los factores externos desarrollados en los puntos anteriores resulta en la Matriz FODA

gue se detallan a continuacion:

Cuadro 7- Matriz FODA

OPORTUNIDADES
-Capitalizar negocios en otras areas de la
empresa.
-Venta cruzada de distintos servicios a los
actuales clientes de la empresa.
-Ingresar al negocio de la consultaria.
-Conocimiento del negocio del cliente.
-Alto potencial de crecimiento, debido al
mercado poco explorado.
- Gobierno nacional y provincial incentivan al
desarrollo de sectores vinculados a la
informéatica.

DEBILIDADES
- Necesidad de obtencion de resultados a
corto plazo.
-Capacidad de administracion de IT.
-Extension geografica del soporte.
- Recursos financieros propios limitados,
compensado con el bajo nivel de
endeudamiento.

AMENAZAS
-Nuevas tecnologias que dejen obsoleto el
parque instalado.
-Finalizacién de contratos por coyunturas
externas.
-Escasa informacién del mercado, dado que
esta poco desarrollado.

FORTALEZAS
-Marca reconocida y posicionada en el mercado.
-El equipo directivo, con experiencia en el sector.
-Fuerte nivel de partnership con los fabricantes.
-Relacion de EXANET S.A con stakeholders.
-Modelo de negocio, permite estructura flexible y
adaptable a escenarios distintos de crecimiento.
- Incorporacion de la mejor tecnologia para el
desarrollo del servicio.

Fuente: Elaboracion propia, en base a la matriz propuesta por Johnson, Scholes y Whittington

(20086).
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4.4 Estudio de mercado
A los fines de analizar el mercado meta que tendra la solucion de Video como Servicio (VasS)

y poder preparar una estrategia comercial acorde al mismo se han realizado distintas técnicas

de recoleccion de datos.

Encuesta

Se realizd una encuesta, como detalla el Anexo Il Encuesta -en el apartado 7.2-, a un total de

50 personas de diferentes empresas de distintos tamafios y Municipios —tomados al azar y tal

lo expresado en el Capitulo Metodologia-, la que arrojé los siguientes resultados:

El 100% contaban con sistemas de CCTV!, con una antigliedad del parque, en un 42%
de los casos, de entre los 3 y 5 aflos, mientras que un 16% estaba en el rango de 5 a 10
afos o mas.
El responsable del sistema era Prevencion y Seguridad (58%), seguido de Sistemas
(16%) y Administracion (12%).
El 66% de los encuestados considero que el sistema de CCTV de la empresa/municipio
tenia un costo elevado.
El 70% no utilizaba o no conocia los analiticos de video.
El 58% contrataria un sistema de video como servicio, apelando a los siguientes
beneficios en orden de importancia:

a. Bajo costo de entrada.

b. Actualizacion periddica.

c. Imputacion contable como gasto.

d. Flexibilidad para adaptarse al negocio.
Entre los analiticos existentes, los encuestados eligieron los de reconocimiento de
matriculas y mapas de calor como los mas importantes (50%), seguidos de los de conteo
de personas y deteccion facial (34%)).
Un 74% estaba dispuesto a pagar un precio que iba desde 2% al 5% de la inversién total

(CAPEX) en un sistema de video.

10 Sistema cerrado de TV (CCTV)
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4.4.1 Mercado potencial

El mercado potencial analizado en el presente plan comprende los siguientes segmentos:
o Gobierno:

Este segmento lo integran las ciudades, municipios, departamentos, comunas, alcaldias y

ayuntamientos segun denominacién por su zona geografica.

La unidad de medida utilizada como criterio de segmentacion serd: Camara instalada por
cantidad de habitantes, siendo un numero aceptado para Latinoamérica una camara por cada
400 habitantes, segun detalla la Asociacion Latinoamericana de Seguridad (2016). En este
sentido y por cuestiones de conveniencia que seran detalladas en el plan comercial, se tomaran

como potenciales clientes a las localidades con poblaciones mayores a 50.000 habitantes.

Segun datos obtenidos del INDEC!! sobre el censo 2010, de 512 localidades que hay en la
Republica Argentina, 172 poseen poblaciones mayores a 50.000 habitantes, tal la relacion que

se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 8 — Municipios con méas de 50.000 habitantes

Municipios/Localidades 172
Habitantes 37.035.370
Relacian Cam x 400Hab 92 588

Fuente: Elaboracién propia con datos del INDEC

En referencia a las particularidades del mercado en el segmento Gobierno, se pueden

mencionar las siguientes:

Segun datos obtenidos del INDEC, en su encuesta nacional de victimizacion del afio 2017, el
27,5% de los hogares han sido victimas de algun delito contra el hogar o alguno de sus

miembros.

11 |Instituto Nacional de Estadistica y Censo de la Republica Argentina
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La instalacion de cdmaras de seguridad para video-vigilancia ciudadana por parte de los
municipios es una pieza fundamental para combatir el delito ya que dicha tecnologia actia en

tres momentos diferentes:

A) Prevencion: Efecto disuasivo
B) Reaccién: Al momento de suceder el delito

C) Forense: Esclarecimiento de hechos

Si bien los municipios son gobernados por distintas fuerzas politicas, todas ellas coinciden en
que la seguridad es una necesidad béasica para el ciudadano y actian de manera similar,

muchas veces, coordinada e incluso copiando buenas practicas de un municipio a otro.

El gobierno nacional y provincial asigna partidas presupuestarias para colocaciéon de camaras,
aunque las mismas actian como paliativos, ya que no logran cubrir la cantidad ideal de cAmaras

por habitantes.

Datos obtenidos de distintos municipios entrevistados, indican que actualmente la cobertura de

camaras esta en el orden del 35%, sin contar éstas con sistemas de analitica alguna.

o Retail?:
Integran este Segmento:

+ Supermercados (Superficies entre 2000 y 6000 mts2)

+ Hipermercados (Superficies mayores a 6.000 mts2)

+ Tiendas departamentales (Superficies mayores a 9.000 mts2)

+ Tiendas de soluciones para el hogar (Superficies Mayores a 9.000 mts2)
+ Shopping Centers (Superficies entre 40.000 y 160.000 mts2)

12 Mercado detallista
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La unidad de medida utilizada como criterio de segmentacion sera: Camara instalada por metros
cuadrados, siendo un numero aceptado para Latinoamérica una camara por cada 100 metros

cuadrados, segun detalla la Asociacion Latinoamericana de Seguridad (2016).

Segun datos obtenidos del INDEC, sobre el censo 2010, y la Camara Argentina de Shopping
Centers (2016) el total de metros cuadrados de los grupos que integran este segmento asciende
a 4.317.366 mts2 y la relacién camara/100mts2 es de 43.174 cdmaras (0 sea, el mercado

potencial), tal lo que se indica en el siguiente cuadro:

Cuadro 9 — Metros Cuadrados Segmento Retail

Segmento Retail

shopping Center / Departamentales / Soluciones 1.101.716
Supermercados / Hipermercados 3.215.650
Total 4317 366
Relacion Cam x 100mts2 43.174

Fuente: Elaboracién propia con datos del Censo 2010 e informes dela CASC

En referencia a las particularidades del mercado en el segmento Retail, se pueden mencionar

las siguientes:

Asimismo, Amit Sharma (2016) indica que a nivel mundial el mercado de retail esta cambiando
como consecuencia de la aparicion de nuevas tecnologias. EI comercio electrénico obliga
trabajar en modelos mixtos entre la tienda fisica y la tienda virtual. Esto representa un gran
desafio para las cadenas ya que deben replantear los layouts de sus tiendas en base a

estructuras mas eficientes que aumenten la experiencia de compra del consumidor.

En Argentina el informe de la Camara Argentina de Shopping Centers -obtenido a través del
INDEC- (2017), menciona que las ventas a precios constantes en el mes de mayo de 2017
alcanzaron un total de 3.805 millones de pesos, lo que representa una caida de 4,3% respecto

al mismo mes del afio anterior. Por otro lado, la Camara Argentina de Supermercados (CAS)
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publico un informe realizado por la Confederacion Argentina de la Mediana Empresa (CAME)
donde indica que la venta en el mes de Junio de 2017 presenta una caida del 9,8% respecto al
mismo mes del afio anterior acumulando 6 meses consecutivos de baja y un promedio de 6,4%
en la primer mitad del afio. Las principales causas que encuentran ambas camaras para explicar
estas bajas radican en la presion impositiva, altos costos laborales e inmobiliarios sumado a los

precios elevados de los productos para los consumidores.

En la actualidad el 70% del parque de sistemas de video-vigilancia corresponde a sistemas
analodgicos con una antigiedad promedio que va desde los 5 a 10 afios, segun detalla la

Asociacion Latinoamericana de Seguridad (2016).

Las coyunturas planteadas obligan a las cadenas a reducir sus inversiones o buscar soluciones

alternativas para dar continuidad a sus negocios.

442 Cadenade Valor

La siguiente cadena de valor analiza las competencias necesarias para el desempefio del

sistema de video como servicio Vaas.

Cuadro 10: Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
o IGESTION DE RECURSOS Humﬁluos
i DESARROLLO TECNOLOGICD

APROVISIONAMIENTOS

LogisTich OPERACIONES 0 LogisTich
ENTRADA PRODUCCION SALIDA
Recepcian Transformacion fiica de |  Almaceramierto y

NEaL

MARKET NG POSYENTA
Y VENTAS
Actividades para Mantenimierte de [a

N3ty

Almacenamierto los productos ysemvicios | distribuciin de productes
Cortrol de existencis terminades

Distribucion itarma

conseguir vender utilizacion del prodiclo
los productos

ACTIVIDADES PRRARIAS

Fuente: Elaboracion propia, en base a la matriz propuesta por Michael Porter (1985)
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Actividades primarias:

Logistica interna:

Actividad angular para la creacion de valor. La calidad de las materias primas resulta
esencial para prestar un servicio diferenciador. Asimismo, deviene necesario contar con
un adecuado sistema de control de inventario de los materiales provistos para hacer un
correcto seguimiento de los instalados en los clientes.

Produccion:

Incluye todas las actividades asociadas con la transformacion de la materia prima del
sistema de Video IP al servicio final, con relacién a los sistemas de flujo de trabajo
apropiado y sistemas de calidad en produccién para reducir costos.

Logistica externa:

Refiere a contar con equipos de trabajo que permitan atender a un mayor nimero de
clientes en un determinado plazo.

Marketing v Ventas:

Se considera una de las principales actividades primarias. La misma deviene asociada
tanto con las ventas de servicios a los clientes como con los incentivos utilizados para
incrementar las mismas (descuentos y objetivos de desarrollos conjuntos entre otros).
Incluye las actividades de publicidad, promocién, fuerzas de ventas y fijacion de precios.
Los stakeholders!® de la empresa deben contar con la certeza de trabajar con
determinado nivel de productos y servicios.

Servicios:

Se incluyen todas las actividades asociadas con el objeto de elevar el valor del producto
como, por ejemplo, la instalacién, la reparacioén, el suministro de componentesy el ajuste
del producto.

Resulta necesario conocer las necesidades cambiantes de los clientes por parte del

equipo de consultores para afadir real valor al servicio. Asimismo, la atencion

13 Refiere al grupo de trabajadores, accionistas, clientes, proveedores, sociedad, gobierno, propietarios que
tienen interés en la empresa.
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personalizada del cliente afiade una mayor fidelizacién del mismo y como consecuencia

un incremento de las ventas.

Actividades de apoyo:

e Aprovisionamiento:

Refiere a la funcién de comprar el material utilizado en la cadena de valor de la empresa,
actividad crucial, dada su relacién con el servicio final prestado a los clientes.

Los proveedores, socios estratégicos de la empresa, deben mantener una fluida relacion
con el equipo de compras e ingenieria de la empresa, capacitando a estos de manera
continua y ensefiando las nuevas tendencias del mercado.

Las mejoras en los procesos de compras logran maximizar la eficiencia, reducir costos y
por caracter transitivo incrementar beneficios.

e Desarrollo tecnoldgico

La actividad de apoyo méas importante, dado que resulta vital contar con tecnologia
avanzada con el objeto de que el analisis de la informacion sea en el tiempo que
requieren los clientes.

El desarrollo tecnoldgico relacionado con el producto, principalmente Sistema de video
IP14, y su relacion con el servicio final, respaldan toda la cadena de valor.

e Gestidon de Recursos Humanos

La gestion de recursos humanos integra las actividades de apoyo relacionadas con
mecanismos efectivos de reclutamiento, contratacion, formacién, desarrollo y las
respectivas retribuciones del personal.

e Gestidon General

La infraestructura respalda a todas las actividades de la cadena de valor y no a

actividades individuales.

14 Internet Protocol
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4.4.3 Empresas existentes o potenciales
En la actualidad no existen empresas que estén ofreciendo video como servicio. Respecto
a las empresas potenciales, es necesario considerar a las empresas de seguridad que —
actualmente- instalan sistemas analOgicos. Las mismas son potenciales competidores,

aunque encuentren dificultad en adoptar las nuevas tecnologias.

Se identifica como las principales a Prosegur Compafia de Seguridad S.A., Securitas
Argentina S.A., G4S Soluciones de Seguridad S.A., Brinks Argentina S.A y ADT Security
Services S.A., que representan 41,4% del mercado local de la seguridad industrial, vial, de

empresas, bancos, countries, personas, entre otros.

4.4.4 CANVAS
Como menciona el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, el analisis del modelo
CANVAS expresa la estructura de eslabones que se articulan detras de la forma

seleccionada por la direccidn para poner en accion un negocio.

A continuacion, se detalla el modelo CANVAS para el sistema de video como servicio VaasS:

Cuadroll: Canvas

ALIAMZA PROCESOS PROPUESTA DE VALOR RELACIONAMIENTO SEGMENTO DE CLIENTES

Fabricantes (Hardware, Internet

Software, Netwarking)

Video IP como servicio
Analisis de Video

Co-creacion de valor para el negocio
Soporte en sitio

Gobierno

Alquiler de oficina
Alquiler Datacenter
Fuerza de venta especializada

o . Municipios
Distribuidores Recoleccion de datos (Data
Telcos RECURSOS Mining - Big Data) Retail
Sistemas Inteligencia de negocios (Bl) CAMALES DE DISTRIBUSCION Supermercados / Hipermercados
Shopping Centers
Recursos comerciales Venta directa Departamentales [ Soluciones
para el Hogar
COSTOS INGRESOS
Salarios Pago periodico de los clientes

Fuente: Elaboracion propia, en base al trabajo realizado por Alexander Osterwalder (2010)
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4.5 Plan comercial
Como hace referencia el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, el plan de comercial

describe objetivos y tacticas, considerando diferentes etapas basadas en distintas zonas
geograficas y segmentos.

El plan comercial del servicio VaaS, dentro del PA, define las acciones a llevar a cabo a modo
de poder planificar la realizacion de los objetivos -centrado en la etapa 1- detallados en el
apartado 4.5.2.-.
Asimismo, al momento del disefio —dirigir las investigaciones de marketing- del Plan Comercial,
se consideran las tres etapas del proceso de decisién del consumidor, mencionadas por
Hoffman y Bateson (2002):

+ La eleccién de entre alternativas antes de la compra.

+ La reaccién del consumidor durante el consumo.

+ La evolucion del grado de satisfaccion después de la compra.

4.5.1 Segmentos apuntados

En consecuencia, al logro de los objetivos propuestos, se detallan las siguientes etapas del plan

comercial:

Etapa 1: GOBIERNO — RETAIL. Duracién de 2 a 3 afios (Argentina). Posteriormente a la
penetracion de mercado esperada y a cumplimiento los objetivos comerciales previstos en la
etapa inicial - detallados en el apartado 4.4.2-se establecera el mantenimiento de la cartera de

clientes lograda mediante la renovacion de los contratos -36 meses-.

Etapa 2: GOBIERNO - RETAIL Duracion 2 afios (Chile - Uruguay). Lanzado una vez finalizada
la Etapa 1.

Etapa 3: TRANSPORTE - INDUSTRIA Duracion 2 afios. Extension a otros segmentos en los 3

paises.
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Los segmentos —segun analisis del mercado potencial mencionado en el apartado 4.4.1- a los
que seran dirigidos los servicios VaaS en la etapa 1 del plan comercial, se detallan a
continuacion:
e Segmento Retail: Especialmente supermercados, hipermercados, shopping malls,
tiendas departamentales, tiendas de soluciones para el hogar.

e Segmento Gobierno: Municipios y ciudades con mas de 50.000 habitantes.

4.5.2 Objetivos comerciales previstos
Debido a que una de las caracteristicas diferenciadoras que persigue EXANET S.A, deviene
importante considerar al cliente en el centro de la escena. En la etapa inicial del plan, se

determina que la forma de comercializaciéon y canal de distribucién sera directa.

Dentro de la descripcion del Plan Comercial, los objetivos perseguidos para el primer afio seran
de instalacion de un parque de 1.000 camaras o 10 clientes con 100 camaras cada uno. La
estimacion resulta del estudio de mercado realizado por la empresa - detallado en el apartado
4.4-, sumada la capacidad comercial inicial y el ciclo de venta del negocio que se estiman como

propicios.

Asimismo, el Plan Comercial prevé para el afio 2 sumar un parque de 1.000 camaras adicionales
mas un 10% de crecimiento, con respecto al afio inicial, resultante de los objetivos comerciales

impuestos y un incremento de la cantidad de cAmaras instaladas en los clientes del afio 1.

En relacion con la experiencia y trayectoria de la empresa en el mercado, se determina que los
proyectos de Solucion de servicios de video VaasS tendran un ciclo de venta no menor a 3 meses
en una estimacién optimista, pudiendo este llegar a 6 meses, ya que se trata de una venta del
tipo corporativo que requiere instancias de pre-ingenieria de proyecto, cotizaciones

presupuestarias previas y finalmente, cotizacion, licitacion y orden de compra.
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El Plan Comercial se dividira en 2 fases de acuerdo a la cartera existente de clientes y la

necesidad de ampliacion de la misma.

Fase 1:
= Comenzara en Q1°2018
= Identificacién en la cartera actual de clientes de potenciales tomadores de VaaS como
servicio.
= Presentacion a los mismos del nuevo servicio marcando sus ventajas tecnologicas,
econdmicas e impositivas.
= Analisis y otorgamiento de descuentos especiales a clientes de la empresa EXANET S.A.

Los mismos seran considerados en las proyecciones de ingresos.

Fase2:
= Comenzara en Q2°2018
= Participacién en ferias de retail y gobierno para la captura de nuevos prospectos.
= Visita a nuevos prospectos ensefiando los casos de éxitos de clientes que ya contrataron
la solucién de servicio como video VaasS, haciendo hincapié en los beneficios que trae la

contratacion del mismo.

Con el objetivo de desarrollar la fase 1 se incorporaran dos ejecutivos de cuenta senior (uno
para cada segmento). Los mismos tendran la funcion de analistas de la informacion de los
diferentes clientes. Se considera como una de las ventajas competitivas sostenible ante los
posibles competidores ya que utilizaran tecnologias innovadoras y abiertas —online-.

De acuerdo con distintas estimaciones realizadas y la experiencia existente en situaciones
similares, la capacidad maxima de atencion de cuentas por cada uno no podra superar las 20
cuentas activas ya que el mismo debera hacer visitas semanales/quincenales. Superadas esta

cantidad de cuentas activas se contrarian mas ejecutivos de cuenta.
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Todos los comerciales utilizaran la herramienta SalesForce con el objetivo de seguir las
oportunidades, permitiendo -a la Direccion Comercial- brindar el seguimiento en linea de las

tltimas novedades, lo que se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 12: Herramienta SalesForce

Fuente:< https://www.salesforce.com/mx/products/> [consulta: 16 sep. 2017]

4.5.3 Producto
Dentro de la descripcion del Plan de Marketing Mix -las 4 P- el Anexo | Referencias Técnicas,
en el apartado 7.1, se detallan los medios tacticos relacionas con el producto, el precio, la
promocién y la distribucién de los bienes y servicios para lograr los resultados marcados en el

Plan Comercial.

Exanet VaaS sera el nombre del servicio que brindara la unidad de negocios de EXANET S.A
creada para prestar este tipo utilizando tecnologias innovadoras —ventaja competitiva- y
abiertas. El mismo contendra —por cliente- un paquete minimo de 100 camaras con su
respectivo hardware, software de visualizacion y grabacion, sumadas analiticas multiples para
la totalidad de las cAmaras. EI minimo de camaras resulta del tipo de clientes potenciales que

conforman el mercado objetivo y del Estudio de Mercado — detallado en el apartado 4.4-
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El contrato que se realizara con los clientes tipo —segmento retail 0 gobierno- sera por un
término de 36 meses, pudiendo ser renovado por otros 36 meses adicionales donde se
actualizarian los sistemas a la ultima tecnologia disponible en el momento de la renovacion. El

mismo coincidira con los 36 meses de garantia que ofrecen los fabricantes.

Al momento de la definicion de otros servicios a ofrecer en el PA, se observé como oportunidad
gue la falta de accidén para acoger las tendencias tecnolégicas por parte de futuros clientes
podria afectar la transformacion total de sus negocios. La utilizacion de herramientas - utilizando
tecnologias innovadoras- para optimizar el proceso analitico, incluyendo el uso de “big data
analytics”, podria ayudar al cliente a mejorar la eficiencia operacional, generar nuevos ingresos
y lograr ventajas competitivas sobre sus empresas rivales, integrando el analisis de los datos

a todos los procesos de la organizacion - guiada por los datos-.

Los resultados de convertirse en una organizacion guiada por los datos son sorprendentes. Un
estudio llevado a cabo por The Economist (2017) revela que las compafias que lo han hecho
tienen una probabilidad tres veces mayor de estar substancialmente por delante de sus pares
en performance financiera. Asimismo, un trabajo realizado por McKinsey (2016) ha dejado en
evidencia que las empresas del sector de retail pueden llegar a incrementar su margen operativo
en hasta un 60%, mientras que, en la industria de la salud, o en las organizaciones
gubernamentales, se pueden obtener ahorros muy substanciales a través de la reduccion de

fraudes y errores.

En consecuencia a lo mencionado anteriormente, los clientes que opten por VaaS obtendran —
ademas- la atencidon personalizada de su ejecutivo de cuentas y de un consultor senior —
expertos-, que trabajard en las recomendaciones derivadas de los informes y participara de
manera activa involucrandose en el negocio del cliente, lograr el balance 6ptimo entre los datos

y la indispensable intuicion del cliente.
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De este modo, resulta fundamental contar con especialistas -Ejecutivo de cuentas y Consultor

senior- capaces de definir, mediante el entendimiento del negocio del cliente, cuél representa

la informacion necesaria y, a partir de alli, disefiar el plan para obtenerla, gestionarla, y terminar

elaborando los indicadores y las métricas mas aptos con el objeto de convertirse en futuras

decisiones y en acciones indispensables en sus negocios. Esos indicadores y métricas

impregnan —integracion de procesos- a todo el cliente, alineandola de esta forma con los datos.

Se considera dentro del PA a esta ventaja competitiva -derivada de la diferenciacion- con la que

va a contar el servicio Exanet VaaSs.

Los servicios que brindara Vaa$S en la Etapa 1:

(Segmento gobierno)

Comprender el flujo y la densidad del trafico por las calles y carreteras de la ciudad.
Identificar zonas peatonales concurridas.

Identificacion de patentes (LPR).

Identificacion facial.

Identificar merodeos o vandalismo en parques, calles y edificios.

Identificar objetos sospechosos o vehiculos detenidos.

Filtrar dias de video en segundos mediante busquedas inteligentes.

(Segmento Retail)

Contar las personas que entran a la tienda.

Comportamiento de filas.

Evaluar los patrones de flujo de trafico por pasillo, vitrina u otras areas.

Generar informes a pedido para evaluar el tiempo de permanencia frente a exhibiciones.
Identificar actividades fuera del horario laboral.

Identificar comportamientos de compras sospechosos.

Hacer cumplir los procedimientos de alarma de la vigilancia electrénica de articulos.
Detectar el retiro de articulos de mucho valor.

45.4 Precio

En consecuencia, con el andlisis del Plan de Marketing Mix -las 4 P, se considera que el precio

de la cuota —valor servicio, valor del personal y valor de la imagen- mensual de VaaS sera de
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USD 11.000 + IVA, durante los primeros dos afios del PA. El mismo corresponde a un pack de
100 camaras consideradas para un cliente tipo y resulta de la encuesta realizada en el estudio

de mercado - detallado en el apartado 4.4-.

Asimismo, haciendo referencia a la estrategia de precio dentro del PA, que al momento de su
implementacion la empresa se encuentra posicionada en este segmento de servicios brindados
por la unidad de negocios desarrollada dentro de EXANET S.A, el precio de la cuota mensual
con referencia a los nuevos clientes -pasado 24 meses del comienzo de operacion- sera de
USD 7.900 + IVA, comprendiendo la misma cantidad de camaras por pack. En consecuencia,
al momento en que los contratos por 36 meses realizados con los clientes iniciales seran
renovados siguiendo la mencionada estrategia, considerando la lograda penetracién en el
mercado y la fidelidad —con la marca- del cliente. La baja en la cuota mensual pasados los 24
meses es a los fines de proyeccién de ventas, considerando que en ese periodo entraran

competidores y estos haran bajar los precios.

Ademas, el otro tipo de ingreso correspondiente en el PA, corresponde a los servicios de
consultoria, siendo el precio del mismo una cuota mensual por USD 463 +IVA por el andlisis de
cada pack de 100 camaras. El precio es en base al costo mensual de un recurso humano, tipo

consultor de analiticas senior, que atendera 5 cuentas en simultaneo.

En referencia al estudio de mercado y las encuestas realizadas mencionado en el apartado
4.4.1, los potenciales clientes se encuentran dispuestos a pagar entre un 2 y 5 % del valor total
de la inversion (CAPEX). El servicio Exanet VaaS tendra una estrategia de precio para lograr
la penetracién de mercado propuesta con un precio de descreme por encima del 3,5% ya que

se trata de un servicio innovador.

4.5.5 Promocion
La estrategia de comunicacién —posicionando el servicio VaaS para diferenciarse de los

competidores- acompafiara las dos fases de la Etapa 1 de estrategias comerciales.
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Se considera que la estrategia es de importancia para el logro de los objetivos, dado que la
intangibilidad agota la capacidad del consumidor para diferenciar la oferta de una empresa u

otra.

La estrategia de comunicacién con objetivo informativo y persuasivo -etapa introductoria del
ciclo de la vida del servicio- contiene los siguientes detalles:

= Evento lanzamiento con los clientes.

= Actualizacion de la pagina web

= Publicacion en revistas especializadas en los segmentos meta.

= Difusion por medio de Social Media (Linkedin, AdWords)

Dentro del Plan de Marketing se considera, durante el periodo de lanzamiento e introduccion de
este nuevo servicio por parte de la empresa al mercado, una fuerte inversion en publicidad. Se
destinara una inversion inicial de USD 10.000, que se incrementara con un adicional del orden

del 2% de los ingresos mensuales.

4.5.6 Plaza/Distribucion
Como menciona el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1 el desafio de la estrategia
de canales y distribucién consiste en detectar e implementar la forma mas adecuada que los
productos/servicios de una empresa lleguen a la mayor cantidad posible de usuarios, al menor

costo posible.

Asimismo, se toman en cuenta los objetivos de la distribucion, como ser: los segmentos a los
gue se busca servir, los niveles de servicios especificos al cliente —ventaja competitiva- y la

minimizacion del costo de satisfaccién de los requerimientos de los clientes.

En consecuencia a lo mencionado anteriormente, el canal de distribucion de la Solucion de
servicio como video (VasS) seleccionado en el PA resulta del modelo directo -venta directa

entre la empresa y el cliente-, o sea un modelo sin intermediarios.
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4.6 Estudio técnico
4.6.1 Analisis del contexto y de factores que influiran en la operacion

Al momento de realizar el analisis del contexto y los posibles factores que influiran en la
operacion de la solucién planteada, resulta posible mencionar como elemento critico al acceso

a Internet y, mas aun, considerando la ubicacion geografica de los clientes.

Dentro de este Estudio Técnico, las demas variables -mencionadas a continuacion- se
consideran controlables y no criticas:

¢ Nuevas tecnologias que dejen obsoleto el parque instalado, dado que la relacién con los
proveedores—socios estratégicos- permitiran contar en este proyecto con tecnologias
innovadoras para prestar servicios de calidad.

e Finalizacidbn de contratos por coyunturas externas: dentro de los contratos que se
realizaran con los clientes — con asesoramiento de estudio juridico especializado- se
consideraran incorporar seguros que cubran el siniestro mencionado.

e Recursos financieros propios limitados, compensado con el bajo nivel de endeudamiento
de EXANET S.Ay la posibilidad de obtener préstamos bancarios.

e Extension geogréfica de soporte: en el caso de contar con clientes en una amplia zona

geografica, se considera ampliar el equipo técnico y especialistas.

4.6.2 Procesos
La creciente complejidad en los negocios requiere un analisis integrando de la estrategia de
operaciones, junto con marketing, comunicaciones, los incentivos y las finanzas de una
organizacion. En consecuencia, se considera -dentro de este proyecto- que una organizacioén o
UEN resulta tan eficaz y eficiente —en gran parte- como son sus procesos. Asi y dentro de este
estudio técnico, se considera la importancia en el disefio, andlisis y control de los procesos

como actividades vitales en una empresa.

Los procesos primordiales con los que cuenta la solucion de servicio ofrecida, se puede

observar en los siguientes pasos sucesivos:
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1) Pre-ingenieria e inteligencia de obra. Aqui, resulta primordial la planificacién de la forma
de como se llevard a cabo la operacién, considerando los recursos —a ese momento- con
los que cuente el cliente.

2) Instalacion fisica del sistema (hardware).

3) Implementacion del software (licencias), dependiendo de las necesidades de servicios
requeridos por los clientes y el tipo de segmento.

4) Consultoria y mantenimiento del servicio, actividad critica dado que los especialistas
asignados —Ejecutivo de Cuentas y Consultor Senior- realizaran el entendimiento del
negocio del cliente y terminaran elaborando los indicadores y las métricas con la finalidad

de convertir -a estos elementos- en futuras decisiones dentro de sus negocios.

4.6.3 Recursos materiales
La cadena de suministros de EXANET S.A se encuentra relacionada con el conjunto de los
distintos pasos de las operaciones e incluye la compra de insumos —hardware-, la preparacion
de los equipos para la prestacién de servicio -software- y el almacenaje de tales elementos.
Correctamente gestionada, se transformara -para la empresa- en una gran fuente de ventaja
competitiva al entregar los servicios de alta calidad, con precios acordes a los mismos y en los

plazos adecuados.

En consecuencia, se considera que -dentro de este proyecto- la optimizacion de dicha cadena
generard la optimizacién de todos aquellos actores que intervienen en ella e integrando todo
dentro de Supply Chain Management (SCM), en el que tiene lugar las operaciones de la

empresa.

En referencia a la planificacion de los materiales, la empresa EXANET S.A utiliza —actualmente-
un sistema de Planificacion de Requerimiento de Materiales (MPR), con la finalidad de
administrar la demanda y programar los requerimientos de materiales de reabastecimiento. En

consecuencia, sera utilizada también por esta UEN.
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Los recursos materiales necesarios con el objeto de prestar el servicio -por cada pack de 100

camaras- se pueden observar en el siguiente detalle:

Camaras IP.

Servidores de video.

Sistema de almacenamiento (Storage).
Redes de conectividad (Networking).

Licencias de sistema de visualizacion de camaras (VMS).

Licencias analisis de video.

Licencias de soporte de software instalado (3 Afos sobre VMS + software de

andlisis).

Instalacion en sitio, considerando todos los materiales necesarios.

4.6.4 Recursos humanos necesarios (area operaciones)

Los recursos humanos necesarios seran descriptos en el apartado 4.7.3, Plan de Recursos

Humanos.

4.6.5

Infraestructura fisica

La infraestructura fisica, mencionada anteriormente, requiere especial atencion con relacion al

negocio. La misma se instalara en el cliente y serd monitoreada constantemente por el equipo

técnico desde la Sede Central de la empresa y —si fuera necesario- in situ en el cliente.

En el siguiente cuadro se muestra la topologia de la infraestructura fisica correspondiente:

Cuadro 13 — Topologia de sistema de video IP

g — =

Fuente: Elaboracion propia en base a un cliente estandar.
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4.6.6 Localizacion
Con relacion a la localizacion de la infraestructura fisica, se considera que la misma sera
combinada entre el cliente y la empresa.
En el detalle se muestra la localizacion de la infraestructura fisica correspondiente:
= Data center de la empresa (Localizado en Vicente Lopez)
= Data center del cliente
= Oficinal comerciales y administrativas en Vicente Lopez.

4.6.7 Determinacion de Plazos
El plazo de implementacién de un pack de 100 camaras se estima en 60 dias -desde el
momento que se recibe la Orden de Compra-, basado en la experiencia de la empresa en

implementaciones similares.

4.6.8 Determinacion de la capacidad
La capacidad de implementacién se encuentra directamente ligada a la cantidad de empleados
qgue conforman el plantel técnico. En una primera etapa y basados en el Plan Comercial -
detallado en el apartado 4.5 — no se podran implementar mas de 2 proyectos en simultaneo.
4.6.9 Armado de contratos
La empresa contara con el asesoramiento de un estudio juridico especializado en derecho

empresario para la confeccion de todos los contratos.

4.6.10 Gastos operativos
Los gastos operativos mensuales se estiman en USD 28.035 por mes para la primera etapa
planteada. Los detalles de gastos y su evolucion en el tiempo se encuentran desarrollados en

el Anexo IV Gastos Operativos, en el apartado 7.4.

4.7 Organizacion interna de negocios
4.7.1 Estructura organica

El objetivo inicial de la funcion del area de Recursos Humanos en EXANET S.A -al momento de

su creacion- fue identificar, a partir de la estrategia de negocio, cuales eran los comportamientos
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de las personas a los fines de optimizar los resultados esperados por los accionistas y generar
una cultura corporativa.

Como se menciona en el apartado 4.2.3, se creara una nueva UEN dentro de la empresa
EXANET S.A, la que tendra como finalidad prestar la Solucion como servicio de video Vaas,

pudiendo contar con el soporte de su estructura organica actual.

La estructura formal —lineal y funcional- con la que comenz6 las operaciones EXANET S. Ay a
la cual se ensambla la UEN, ha surgido como una necesidad de realizar una division en las
actividades dentro de la organizacion que le permita —principalmente- alcanzar los objetivos
mediante organigramas, manuales y la interaccion de los principios de la organizacibn como

la divisién de trabajo, autoridad y responsabilidad, delegacién, unidad de mando y jerarquia.

4.7.2 Organigrama
El organigrama actual de la empresa, se muestra en el siguiente cuadro:
Cuadro 14: Organigrama de EXANET S.A

| Presidente |

Director Director de Directo

comercial Tenologia e Ing. Financiero
|

Ejecutivo de ) . Recursos
Asesares Vendedores Finanzas Contabilidad Proveedores
cuentas Humanos

Analista Analista Consultores Analista Analista Analista Analista

Fuente: Elaboracién propia, en base a informacién de EXANET S.A.

Se considera que -dentro del organigrama de EXANET S.A- la nueva UEN no tendra —de forma
visible- departamentos Unicos para su operacion y administracidn, sino que estas tareas seran
realizadas por el personal ya que en la empresa se cuentan con soluciones IT comercializadas

en el mercado corporativo y retail.
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4.7.3 Recursos humanos necesarios
Como se hace referencia en el apartado anterior, se creara una nueva UEN dentro de la
empresa EXANET S.A. En consecuencia, se considerara que los recursos humanos necesarios
en una estructura objetivo para el desarrollo de la operacion del servicio VaaS estaran
compuestos segun el siguiente detalle:
- Consultor senior
- Ejecutivo de cuenta

- Analista Comercial

El detalle de las tareas a realizar se encuentra mencionado en el apartado 4.7.5

4.7.4 Plan de capacitacion y evaluacion del personal
Los Ejecutivos de Cuenta y Consultores Senior, que seran los encargados de prestar el servicio
diferenciador, realizardn capacitaciones con el objeto de formarlos en la cultura y valores por el
Director de Tecnologia e Ingenieria —ver organigrama-, ya que las posiciones mencionadas

integran cuestiones relacionas con el mencionado departamentos.

En relacién con las evaluaciones del personal en la nueva UEN, que lleva adelante el Servicio

Vaas, se realizaran con periodicidad anual programadas en el mes de noviembre.

Con respecto al proceso de medicion del rendimiento -con el que cuenta actualmente EXANET
S.A- sera aplicable a esta nueva UEN, el cual permite a los superiores comunicar a sus
colaboradores los elementos necesarios para conocer las expectativas en relacién a los
comportamientos valorados por la empresa. Las competencias que se consideran son las
detalladas a continuacion:

- Trabajo en equipo

- Liderazgo

- Orientacion al cliente

- Polivalencia
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- Compromiso

- Actitud de colaboracién

4.7.5 Fuente de reclutamiento
En referencia al reclutamiento por parte de los especialistas, que realizaran el entendimiento
del negocio del cliente y -en consecuencia y como se menciona en el apartado 4.5.3- terminaran
elaborando los indicadores y las métricas que tendran el objetivo de ayudar en futuras
decisiones en sus negocios, seran realizados por analistas —experimentados- del area de
Recursos Humanos. Este proceso se retiene como critico ya que cuenta con el propésito de

aportar un valor agregado a la empresa.

Asimismo y en relacion con la diferenciacién pretendida se ha realizado un acuerdo con el
ITBA®® a los fines del desarrollo de la carrera de grado de Analitica Empresarial y Social (Social
& Business Analytics), dedicada a formar lideres en gestion y analisis de datos en la direccion
estratégica de empresas. Su objetivo final pretende poder contar con los profesionales con una
vision amplia e integradora de los negocios de una empresa, y con conocimiento en las ultimas

herramientas tecnolégicas.

Otro de los puestos a reclutar —Analista Comercial- que se consideraran, tendrd como objetivo
focalizarse en el servicio VaaS. Esta posicion se ubicara en el organigrama por debajo del —

actualmente- Director Comercial de EXANET S.A.

Los cargos directivos se encuentran cubiertos por socios que actualmente trabajan en EXANET
S.A. A los efectos del reclutamiento de los empleados menos calificados, considerados no
estratégicos, se recurrird a una opcion de tercerizacion, rapida y eficiente, recurriéndose a
Adeco o ADN Recursos Humanos, empresas con las que —actualmente- trabaja la empresa

para el caso de reclutamiento.

15 |nstituto Tecnoldgico de Buenos Aires
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4.8 Estudio de lainversion
4.8.1 Plan deinversiones

Con el objeto de la puesta en marcha de este proyecto, se considera invertir en una variada
gama de insumos (tanto Hardware como Software) que resultaran indispensables para el

correcto funcionamiento de la Solucién de video como servicio VaaS.

A continuacion, se muestra -en el siguiente cuadro- el detalle de los insumos que compondran
la inversion - en relacion al pack de 100 camaras- para la prestacion del servicio:
Cuadro 15- Inversion por pack de camaras

BOM (Build Of Material)
Cantidad 100 camaras

Detalle aty % PrecioVenta PrecioCosto

1 |Hardware |CamarasIP 100| 22% 500 USD 35.000 USD
2 |Hardware |Servidores 1l 5% 12.000 USD 8.400 USD
3 |Hardware |Storage 1l 7% 15.000 USD 10.500 USD
4 |Harware MNetworking 1l 7% 15.000 USD 10.500 USD
5 |Software |Licencias VMS 100] 7% 150 USD 10.500 USD
6 |Software |Licencias Analisis 100| 35% 800 USD 56.000 USD
7 |Software |Care-3 Afios VMS y Analisis- 100 8% 190 USD 13.300 USD
8 |Instalacidn |Instalacidn en sitio (Incluye materiales) 1l 9% 20.000 USD 14.000 USD

NO INCLUYE IVA TOTAL 158.200 USD

Fuente: Elaboracién propia, en base a los costos —actuales- de los distintos fabricantes

(Milestone, Axis, AgentVI, Anixter)

En el detalle anterior, se han considerado los activos fijos (Hardware e Instalaciones del sitio)

como asi —también- aquellos intangibles (Software).

Como se ha mencionado en el apartado 4.2.3, se creara una nueva UEN dentro de la empresa
EXANET S.A. En tal sentido, no se incluiran terrenos, construcciones edilicias, vehiculos y
mobiliarios en el detalle de la inversion, dado que se utilizaran los que —actualmente- la empresa

posee.

También, a los efectos de identificar la inversibn —en gran parte- que se realizara en el

transcurso del tiempo del proyecto, el costo de financiamiento contempla como premisa que se
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llevara a cabo a medida de requerimiento de los clientes. En consecuencia, el costo detallado
con anterioridad se refiere a un pack de 100 camaras, siendo el tamafio el de un cliente

estandar.

Finalmente, la inversion total para la puesta en marcha de la UEN que prestara el servicio sera
de USD158.200, por cada pack de 100 cdmaras, teniendo -el primer afio- 10 clientes, segun
Plan Comercial -Apartado 4.5-y, por ende, un total de USD 1.582.000 en el primer periodo.

A su vez y tal lo mencionado en el apartado 4.4.2, se considera que los proveedores actuaran
como socios estratégicos de la empresa —buscando relaciones a largo plazo-. Por tal motivo,
deberan mantener una fluida relacion con el equipo de Compras e Ingenieria de la empresa.,
capacitdndolos de manera continua y ensefiando las nuevas tendencias del mercado.
Finalmente, las mejoras en los procesos de Compras tienen como objetivo la maximizacion de

la eficiencia, reducir los costos y -por caracter transitivo- incrementar beneficios.

En consecuencia a nuestro supuesto de crecimiento ingresos mencionado en el Analisis del
Prondéstico de Ventas, apartado 4.9.2, la inversion por lo préximos de 10 afos -hasta el periodo
2027- sera por un total de USD 25.213.006, como menciona el Anexo IX Flujos de Fondos
Descontados, en el apartado 7.9., suponiendo que los clientes nuevos renovaran los contratos

al finalizar los mismos (36 meses).

4.8.2 Estudio de puesta en marcha de la operacion
Al momento de analizar la puesta en marcha de la empresa, resulta importante considerar
dentro del costo de la inversién, que no se ha incluido un costo comdn en la apertura de un
nuevo negocio -en relacion a la constitucion legal del negocio- dado que la empresa EXANET

S.A ya los ha incurrido al momento de su apertura en el afio 2010.

En relacion a los activos intangibles, también incluidos en el apartado anterior —software-, se

han considerado los siguientes elementos dentro del monto de la inversién inicial: a) la
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investigacion de mercado, b) los gastos de la seleccion y capacitacién del personal y c) los

gastos de marketing en relacion al posicionamiento de la nueva UEN por un total de USD 8.000

4.9 Estudio de los ingresos y egresos
4.9.1 Costos y gastos de aperturay puesta en marcha

Como se menciona en el apartado 4.2.3, se creara una nueva UEN dentro de la empresa
EXANET S.A, la que tendra como finalidad prestar la Solucion como servicio de video, pudiendo
contar con el soporte de su estructura organica actual y en consecuencia los gastos de puesta

en marcha no seréan significativos.

En consecuencia, se considera —dentro del proyecto- una inversion inicial de USD 20.600,

desarrollados en el Anexo Il 7.3 Gastos de Apertura.

4.9.2 Prondstico de ventas
En base al Estudio de Mercado realizado por la empresa -detallado en el apartado 4.4-, y en
funcién a los Objetivos Comerciales previstos —detallado en el apartado 4.5.2-, se llegd a la
conclusion que la estimacion de ventas de servicio VaaS para el primer afio seran de la
instalacién de un parque de 1.000 cadmaras o 10 clientes con 100 cAmaras cada uno.

Asimismo, aplicando dichos objetivos y adoptando ciertos supuestos —mencionados en este

apartado- se detalla el pronéstico de ventas para los proximos 10 afios en el siguiente cuadro:

Cuadro 16: Pronostico de Ingresos

2020 2021 2022 2023 202 2025 2026

Estado de Resultados [Unit]

Ventas Brutas [USD] 1.375.556  2.888.667  4.102.969 5.516.821  7.072.059 7.743.043  9.520.903 11.476.549 13.627.759 15.994.091

Variacion [%] na. 52,4% 29,6% 25,6% 22.0% 87% 18,7% 17,0% 15,8% 14,8%
Descuento [USD] 68.778 7 86.660 "  123.089 7 1655057 2121627 154861 " 1904187 229531 "7 2725557  319.882
Variacion [%] na. 20,6% 29,6% 25,6% 22.0% -37,0% 18,7% 17,0% 15,8% 14,8%
Ventas [USD] 1.306.778  2.802.007  3.979.880  5.351.317 6.859.897  7.588.182  9.330.485 11.247.018 13.355.204 15.674.209
Variagion [%] n.a. 53.4% 29.6% 25,6% 22.0% 9.6% 18.7% 17.0% 15.8% 14.8%
Ventas Netas [USD] 1306778 2.802.007  3.979.880  5.351.317 6.859.897  7.588.182  9.330.485 11.247.018 13.355.204 15.674.209
Variacién [%] na. 53,4% 29,6% 25,6% 22.0% 9,6% 18,7% 17.0% 15,8% 14,8%

Fuente: Elaboracion propia, en base a las estimaciones de ventas.
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A efectos de simplificar aspectos de céalculo y exposicidn, los montos el Estudio de Ingresos y

Gastos seran expresados en dolares estadounidenses.

Los supuestos adoptados para la evaluacion econdmica del proyecto fueron los siguientes:

1-

Crecimiento en ventas de 1.000 camaras (10 pack de 100 camaras) méas el 10%,
respecto al periodo anterior a partir del segundo afio de ejercicio de la empresa. La
estimacion resulta del estudio de mercado realizado por la empresa -detallado en el
apartado 4.4-, sumada la capacidad comercial inicial y el ciclo de venta del negocio que
Se estiman como propicios.

Los ingresos de consultoria mantienen sus precios —USD- constantes, dado que se
estima que la devaluacion y la inflacion en pesos argentinos se encuentren alineadas.

Los contratos de 36 meses con los clientes, se consideran que seran renovados al
momento de la finalizacion del mismo.

Valores no fueron ajustados por el IPC!¢ de inflacion, dado que los valores se
encuentran detallados en USD y se considera que la inflacion y la devaluacion estaran
alineados los periodos bajo analisis.

Los precios considerados en la proyeccion resulta del Plan de Marketing realizado por
la empresa -detallado en el apartado 4.5.4-

La capacidad de la empresa esta relacionada a la demanda de los clientes, como se
menciona en el apartado 4.6.8, finalizando con un total 15 mil camaras.

Se considera la aplicacion de descuentos comerciales del 5% de los ingresos totales
para el primer periodo, con la finalidad de logar la penetracion en el mercado y la
fidelidad —con la marca- del cliente. Los periodos siguientes el porcentaje disminuye a
3% -periodo 2 al 5-y a 2% - periodo 6 al 10-.

Los detalles de ingresos y su evolucién en el tiempo —dentro del proyecto- se encontraran

desarrollados en el Anexo VI Prondsticos de Ingresos, en el apartado 7.6.

16 indice de Precio al Consumidor

Solucioén de video como servicio (Vaas$) Pagina 51



4.9.3 Gasto de operacion (costos directos e indirectos)

Los costos de la empresa se encuentran representados por los costos de la operacion.

A continuacion se detalla el prondstico de gastos para los proximos 10 afios en el siguiente
cuadro:
Cuadro 17: Prondstico de Gastos de operacion

0 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Estado de Resultados [Unit]

Gastos de Persanal [UsD] (119.667)  (192.633)  (261.644)  (392.841) (478.492)  (546.714)  (701.085) (812.227)  (967.816) (1.068.964)
Gastos par Senicios [USD] (79.200)  (166.320)  (235.145)  (316.539) (403.973)  (436.864)  (539.630) (660.473) (772.401)  (906.521)
Gastos de Administracién [UsSD] (137.556)  (288.867)  (410.207)  (551.682) (707.206)  (774.304)  (952.090) (1.147.655) (1.362.776) (1.599.409)
Total de OPEX [usD] (336.422)  (647.820)  (907.085) (1.260.063) (1.589.671) (1.759.882) (2.192.806) (2.610.355) (3.122.993) (3.574.894)

na. 48,1% 28,6% 26,0% 20,7% 5.7% 19.7% 16,0% 16,4% 12.6%

Fuente: Elaboracion propia, en base a las estimaciones de gastos.

Con el objeto del andlisis gastos del proyecto, se considera -dentro del proyecto- los gastos
significativos, siendo estos los gastos de Personal, Gastos de servicios y Gastos de

Administracion.

Asimismo, los supuestos adoptados para la determinacién de los gastos fueron los siguientes:

1- Los gastos del personal - Ejecutivos de Cuenta y Consultores Senior- seran USD 16.667
por cada al afo, en relacion a que cada uno de los mismos atiende 5 cuentas —clientes
estandar-. La estimacion resulta de la experiencia que tiene el mercado y de los sueldos
promedio que —actualmente- tiene EXANET con sus empleados.

2- Los gastos del personal comercial fueron USD 43.166 —incluyendo bonificacion 2,5%
ingreso total anual- por cada uno de los comerciales al afio —asignado uno por segmento
meta-, en relacion a que cada uno de los mismos atiende 20 cuentas. La estimacion
resulta de la experiencia que tiene el mercado de los sueldos de sus asesores
comerciales promedio que —actualmente- tiene EXANET.

3- Los gastos del personal por la prestacion de servicios de mantenimiento, se consideraran

en relacion a un 6% de las ventas totales anuales. La estimacion resulta de la experiencia
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gue tiene el mercado y de los sueldos promedio que —actualmente- tiene EXANET con
sus empleados.

4- Los gastos de administracion -gastos de libreria, representacion, gastos generales de
oficina, entre otros- fueron determinados por un 10% de las ventas.

5- En cada uno de los pack de 10 camaras, se determinaron USD 80.000 para

investigaciones de mercado, seleccién y capacitacion del personal, etc.

Los detalles de gastos y su evolucion en el tiempo —dentro del proyecto- se encontraran

desarrollados en el Anexo VII Pronéstico de Gastos, en el apartado 7.7.

4.9.4 Punto de equilibrio
De acuerdo al analisis realizado, se deben prestar 14 meses de servicio —por cada pack de 100
camaras- con el objetivo de poder cubrir los costos fijos del proyecto. Desde este punto en

adelante hasta finalizar el contrato de 36 meses, el beneficio del proyecto se vuelve positivo.

4.9.5 Proyecciones
Con el objetivo de poder analizar el proyecto, se realizaran proyecciones por un periodo de diez
afos -hasta el 2027-, el cual se puede observar en el Anexo VI Prondstico de Ingresos y el
Anexo VIl Pronéstico de Gastos, en los apartados 7.6 y 7.7 respectivamente.

4.9.6 Fuentes y usos del financiamiento de la inversién
En relacién a las fuentes de financiamiento de la inversiéon, el monto de la inversion total para
la puesta en marcha de la UEN que prestara el servicio serd de USD158.200, por cada pack de
100 camaras, teniendo -el primer afio- 10 clientes, y por ende, un total de USD 1.582.000 en el

primer periodo, mencionado en el Plan de Inversiones, apartado 4.8.1.

Con la finalidad de poder hacer frente a las inversiones, se realizaran contratos con los

diferentes proveedores —socios estratégicos- como se muestra en el siguiente detalle:
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o Bienes tangibles (Camaras, Servidores, Storage, Activos de red): periodo aprobado de
financiacion por los proveedores de estos bienes sera de 18 Meses.
o Bienes intangibles (Softwares, Analiticos): periodo aprobado de financiacion por los

proveedores de estos bienes sera de 36 Meses.

Asimismo, los 2 socios fundadores aportaran US$ 125.000 cada uno para la constitucion y
puesta en marcha de la UEN, los cuales permitiran la financiacion del capital de trabajo inicial
gue requerira el proyecto, las instalaciones de los materiales en el sitio del cliente, como los

flujos negativos de fondos de los meses iniciales de la operacion de la empresa.

Posteriormente a los periodos iniciales, los CAPEX —instalaciones- que se detallan en el Plan
de Inversion, apartado 4.8.1, financiados por la empresa seran proporcionados de los flujos de

esta misma unidad de negocios.

4.10 Analisis econémico y financiero
4.10.1 Capital de Trabajo

En este proyecto, el capital de trabajo se encontrara determinado por los recursos necesarios
para que se lleve a cabo el proceso de prestacion de servicios VaaS y se determina por la
capacidad -detallado en el apartado 4.6.8 — al proceso que se utilizard en cada afio de

proyeccion.

El capital de trabajo inicial se encontrard conformado por un aporte al inicio del proyecto por

parte de los 2 accionistas.

Los detalles del capital de trabajo y su evolucién en el tiempo —dentro del proyecto- se

encontraran desarrollados en el Anexo V Capital de Trabajo, en el apartado 7.5.

4.10.1 Proyeccion de flujo de caja
El Flujos de Fondos Libres (FFL) se determinara por el resultado generado por las operaciones

de la empresa. El FFL que se generara en cada periodo deviene del resultado de: ingresos por
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ventas netas — costos operativos — (depreciaciones y amortizaciones) — impuesto a las

ganancias + (depreciaciones y amortizaciones) +/-A capital trabajo - CAPEX.

A continuacion se detalla el FFL para los proximos 10 afios en el siguiente cuadro:

Cuadro 18: Proyeccién de Flujo de Fondos

2020 2021 2022 2023

Cash Flow [Unit]

EBITDA [USD] 970.356 2154187  3.072.794  4.091.254 5270226 5828301 7.137.680 8.636.663 10.232.212 12.099.315

Depreciaciones y Amortizaciones [USD] (527.333) (1.107.400) (1.745.473) (1.920.021) (2.112.023) (2.323.225) (2.555.548) (2.811.102) (3.007.285) (3.401.434)
EBIT [USD] 443.022 1.046.787 1327321 2.171.233 3.158.203 3.505.076 4582132 5.825.561 7.224927  8.697.881
Income tax [USD] (155.058) (366.375) (464.562) (759.932) (1.108.371) (1.226.776) (1.603.746) (2.038.946) (2.528.724) (3.044258)
Depreciaciones y Amortizaciones [USD] 527.333 1.107.400 1.745.473 1.920.021 2.112.023 2323225 2.555.548 2.811.102 3.007.285 3.401.434
+-A capital rabajo [UsD] (64.193) (70.612) (56.667) (65.980) (72.578) (31.313) (82.967) (91.263)  (100.390)  (110.429)
Flujos de Fondos Operativos -generacion del negocio-  [USD] 751105 1717199 2551565  3.265.342  4.092.277 4570.212 5.450.967 6.506.453 7.603.097  8.944.628
Variacion [%] na 1 0 a a 0 a a a 0
Capital Expenditures [USD] (1.582.000) (1.740.200) (1.914.220) (2.105.642) (2.316.206) (2547.827) (2802610} (3.082.570) (3.391157) (3730.273)
1 1 1 1
Flujos de Fondos de Inversion [USD] (1.582.000) (1.740.200) (1.914.220) (2.105.642) (2.316.206) (2.547.827) (2.802.610) (3.082.870) (3.391.157) (3.730.273)
Variacion [%] na. aQ [} aQ aQ [} a aQ aQ 0
Flujos de Fondos Libres [USD] (830.895) (23.001) 637.345 1.159.700 1.776.071 2,022,385  2.648.357 3.423.583  4.211.940 5.214.354
Variacion [%] na. 1) (29) 1 1 0 0 0 0 0
Factor de Descuento [aq] 1 2 3 4 5 [ 7 8 9 10
Flujos de Fondos Libres para la Firma Descontados [USD] (774.123) (19.965) 515.426 8r3.779 1.246.753 1.322.659 1.613.706 1.943.537  2.227.707  2.569.452

Fuente: Elaboracién propia, en base a las estimaciones de flujos de fondos.

A efectos de simplificar aspectos de célculo y exposicion, los montos de las proyecciones en el

Analisis Econdémico y Financiero seran expresados en dolares estadounidenses

Se puede observar que los FFL primeros dos afios son negativos y que posteriormente -a partir

del tercer afio proyectado- se comienzan a generar resultados positivos en el flujo de fondos.

Asimismo, se puede determinar que los FFL que generara el proyecto en estos 10 afios seran
de USD 45.452.845. La estimacion resulta de los supuestos detallados en el Estudio de Ingresos
y Gastos -mencionados en el apartado 4.9-. De cualquier modo, se enfatiza que este proyecto
sera encarado como un PA por lo que los nimeros presentados seran tomados como iniciales

y sujetos a las primeras incursiones que se haga al mercado.

4.10.2 Retorno sobre lainversion y otros indicadores
Como menciona el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, existen diferentes técnicas

para evaluar la liquidez, rentabilidad y riesgo del proyecto de inversidon, entre las cuales se
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destacan el Payback —detallados en el apartado 4.10.3-, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) —ambos detallados en el apartado 4.10.4-.

4.10.3 Periodo de Recuperacion de la inversion
Como menciona el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, al momento del andlisis
economismo Yy financiero existen diferentes herramientas financieras con el objeto de la

evaluacion de proyectos de inversion.

En consecuencia, la finalidad del mencionado apartado tendra por finalidad determinar el
periodo de recuperacion de la inversién, siendo éste el calculo del periodo de tiempo que va a
tomar recuperar el capital invertido (Pay Back).

Considerando que los contratos por los servicios Exanet VaaS sera de un minimo de 36 meses
—detallados en el apartado 4.5.3-, a los 14 meses se considerara que el costo de la capital
invertido se ha recuperado —considerando un pack de 100 cAmaras-.

Asimismo, al momento de la implementacién de la estrategia de precio —detallados en el
apartado 4.5.4- realizados con la renovacién de los contratos -pasado 24 meses del comienzo
de operacion- de los clientes iniciales, considerando la lograda penetracion en el mercado, a
los 20 meses se considerara que el costo de la capital invertido se ha recuperado —considerando

un pack de 100 camaras-.

En consecuencia a nuestro supuesto de crecimiento ingresos mencionado en el Analisis del
Prondstico de Ventas, apartado 4.9.2, la inversion por lo préximos 10 afios -hasta el periodo
2027- ser& por un total de USD 25.213.006, como menciona el Anexo IX Flujos de Fondos
Descontados, en el apartado 7.9., suponiendo que los clientes nuevos renovaran los contratos

al finalizar los mismos (36 meses).
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4.10.4 VAN, TIRy TIRm
Como resultado de la evaluacion econdmica del proyecto de Soluciones de video de servicio
VaaS, se obtendra un Valor Actual Neto (VAN) de USD 11.518.932. Como se menciona en el
Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, el criterio de decisién de aceptar todos los
proyectos que tengan VAN superiores a cero y -en consecuencia y siguiendo la herramienta
bajo analisis- se recomienda la realizacion del proyecto.

Asimismo y con relacion a la otra herramienta mencionada para la evaluacion de proyectos de
inversion, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto sera de 69% por los diez afios en los

cuales se ha analizado el proyecto.

En referencia con el mencionado analisis, se debe mencionar como limitacién fundamental de

la TIR que los flujos de caja positivos se reinvierten a la misma tasa de costo de capital.

En consecuencia, la Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) resulta de una adaptacion de

la TIR, con el propdsito de eliminar las limitaciones de esta ultima.

Con relacion al proyecto bajo analisis, la TIRm es de 47% vy, siguiendo el criterio de decision
con relacion a esta herramienta de decision para los proyectos de inversion, se podra concluir
gue la inversion resultara rentable, dado que la TIRm es mayor a la tasa de costo de capital.

A continuaciéon y en el siguiente cuadro, se detallan las distintas herramientas utilizadas para
evaluar el proyecto de inversion:

Cuadro 19: Herramientas de evaluacion de proyectos

Flujos de Fondos Operativos -generacion del negocio- [usD] 45 452 345
Flujos de Fondos de Inversion [ush] (25.213.006)
WAM [UBD] 11.518.832
TIR [%6] 69%
TIRm [%6] 47%

Fuente: Elaboracion propia, en base al trabajo realizado por Brealey y Myers (2003)
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Asimismo y con el objetivo de la determinacion de estos indicadores, se utiliz6 una tasa de
descuento de costo promedio ponderado del capital (CPPC) de un 7,3% para descontar los
flujos futuros a valor presente.
A continuacion, se muestra -en el siguiente cuadro- el detalle del CPPC:

Cuadro 20: Costo promedio ponderado del capital

CPPC -Revision Tasa de descuento

A.Costo del capital

Rf = 1,86%
PRP = 3,66%
fe = 0,74
MRP = b6,50%
Ke = 10,33%

B.Costo de la dedua

Rf = 1.86%
Spread =  2.81%
FRFP = 3,66%
t = 35"5:
Kd =  541%
C.CPPC

Ke = 10,33%
% Equity = 39.04%
kd =  54%
% Deuda = 60.96%
CPPC = 7,3%

Fuente: Elaboracién propia, en base al trabajo realizado por Brealey y Myers (2003)

Los detalles de las diferentes herramientas para evaluar los el proyecto de inversion se
encontraran desarrollados en el Anexo VIII Costo Promedio Ponderado de Capital, en el

apartado 7.8.

Por otra parte, cabe sefalar que -para efectos del calculo del VAN y TIR del proyecto- no se

incorpor6 el valor residual de la empresa al resultado del décimo afio de ejercicio.

Solucion de video como servicio (Vaas$) Pagina 58



4.10.5 Analisis de sensibilidad
El Flujos de Fondos Libres (FFL) determinard cierto conjunto de supuestos sobre el
comportamiento de las variables. El andlisis de sensibilidad permite evaluar el impacto de las

modificaciones de los valores de los supuestos sobre el VAN y la TIR.

Con el objetivo de complementar la informacion econémica-financiera que se detallan en los
apartados anteriores, se incluird en el presente apartado un analisis de sensibilidad con la
finalidad de medir cuan sensible seria la evaluacion realizada a variaciones de uno o mas

pardmetros decisorios.

Asimismo, se considera que el andlisis de sensibilidad hace referencia a que las variables
utilizadas —parte de la evaluacion del proyecto- pueden tener desviaciones con efectos en la

medicion de los resultados.

Con relacion al andlisis de sensibilidad, se debe mencionar que el proyecto se realizé en base
a los clientes estandar —pack de 100 camaras- y en consecuencia existird una gran flexibilidad
en relacion al requerimiento de los materiales, mencionado en el apartado 4.6.3, a los diferentes
proveedores —socios estratégicos-, de modo que no consideramos significativo la realizacion

del analisis de sensibilidad en funcidon de cambios en la variable “market share”.

En consecuencia, se realizara el analisis de sensibilidad de la variable “Precio de Venta”
dejando constantes todas las variables y se modifico el precio de venta de la prestaciéon del
servicio VaaS —cuota mensual- determinando los siguientes escenarios:

+ Escenario Optimista: manteniendo el precio de la cuota mensual con referencia a los
nuevos clientes -pasado 24 meses del comienzo de operacion- a USD 11.000 + IVA,
comprendiendo la misma cantidad de camaras por pack.

+ Escenario Pesimista: disminuyendo el precio de la cuota mensual desde el inicio del
proyecto y manteniéndolo a los nuevos clientes -pasado 24 meses del comienzo de

operacion- a USD 6.780. + IVA, comprendiendo la misma cantidad de camaras por pack.
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Los resultados de los principales Indicadores Financieros, se muestran en la siguiente tabla:

Cuadro 21: Andlisis de sensibilidad

Variables

Escenarios

Optimista

Pesimista

Ventas anuales (camaras) 68.667 68.667
Precios de venta -pack 100 camaras- 11.000 6.780
Ingresos anuales por venta (USD) 103M 65l

Indicadores financieros

Optimista

Pesimista

Tasa de descuento (CPPC) 7,3% 7,3%
VAN 18M 6,9M
TIRm 54% 30%
Payback -pack 100 camaras- (meses) 14 24

Fuente: Elaboracion propia, en base a las estimaciones de precios de venta.

5 Conclusiones
Cada vez mas, las empresas buscan el soporte de sus decisiones de negocios en elementos

tangibles que soporten un camino légico y racional.

Al finalizar el presente analisis resulta posible concluir que —a partir del posicionamiento en el
mercado de la empresa EXANET S.A.- la nueva UEN representa un proyecto con viabilidad
estratégica, técnica y econdmico-financiera, y -en consecuencia- deviene posible lograr los
objetivos propuestos.

Enfatizando lo mencionado, los segmentos retail y gobierno —segun andlisis del Mercado
Potencial mencionado en el apartado 4.4.1- a los que fueron dirigidos los servicios VaaS en la
etapa 1 del Plan Comercial -dentro del Marco Investigativo (MI)- ya que al momento de encontrar
soluciones para satisfacer este tipo de necesidades eran necesarias la realizacion de

inversiones significativas.
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El servicio VaaS ser& brindado como un servicio, cambiando el esquema tradicional CAPEX
(Capital expenditures) a OPEX (Operating expense) y evitando fuertes inversiones, con los
siguientes valores agregados:
- La analitica de video utilizada para vigilancia de seguridad y aplicaciones
comerciales inteligentes.
- Reducciones de costos y flexibilidad en las organizaciones.
- Eventos en tiempo real y generacion de alertas e informes oportunos y relevantes

de sus actividades para la toma de decisiones.

Ademas, en la actualidad no existen empresas que estén ofreciendo video como servicio.
Respecto a las empresas potenciales, resulta necesario considerar a las empresas de
seguridad que —actualmente- instalan sistemas analdgicos. Las mismas son potenciales

competidores, aunque se observa que encuentran dificultad en adoptar las nuevas tecnologias.

Asimismo, ha resultado un gran desafio mostrar -dentro del MI- la importancia de contar con
especialistas -Ejecutivo de Cuentas y Consultor Senior- capaces de definir, mediante el
entendimiento del negocio del cliente, cual representa la informaciéon necesaria y, a partir de
alli, haber disefiado el plan para obtenerla, gestionarla, y terminar elaborando los indicadores y
las métricas mas aptos con el objeto de convertirse en futuras decisiones y en acciones
indispensables en sus negocios. De este modo, se podran tomar rapidas correcciones a los

cambios de preferencias de los consumidores.

Ademas resulta importante mencionar que -a los fines de crear una estrategia de negocio y
posicionamiento en el mercado de la empresa EXANET S.A.- como se menciona en el Anexo |
Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, se consideraron dentro del MI los factores
competitivos apuntados — posicionamiento de la marca, uso de tecnologia innovadora y mejora
continua, prestacion de servicios de calidad y personal altamente capacitados - y haber

producido las adaptaciones necesarias a los cambios y a la evolucion del sector.
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Al respecto del Plan de Marketing Mix -las 4 P- para este proyecto, como se menciona en el
Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1, se detallan los medios tacticos relacionas
con el producto, el precio, la promocién y la distribucion de los servicios, que deviene dentro del

MI a que se hayan logrado los resultados marcados en el Plan Comercial.

También, a los efectos de identificar la inversion —en gran parte- que se realizard en el
transcurso del tiempo del proyecto, el costo de financiamiento contempla -como premisa- que
se llevara a cabo a medida de requerimiento de los clientes. En consecuencia, el costo detallado
con anterioridad se refiere a un pack de 100 cdmaras, siendo el tamafio el de un cliente

estandar.

Asimismo, la inversién total para la puesta en marcha de la UEN que prestara el servicio sera
de USD158.200, por cada pack de 100 camaras, teniendo -el primer afio- 10 clientes y, por
ende, un total de USD 1.582.000 en el primer periodo.

Finalmente, como se menciona en el Anexo | Referencias Técnicas, en el apartado 7.1 se debe
realizar el analisis econdmico y financiero. Dentro del Ml -detallado en el apartado 4.10-, en
funcion a los supuestos adoptados para la determinacién de los ingresos y gastos, se pudo
afirmar una gran oportunidad para aprovechar la puesta en marcha de este proyecto verificando
las diferentes herramientas financieras utilizadas para la evaluacion de este proyectos de
inversion, arrojando valores positivos de VAN , la TIRm fue mayor a la tasa de costo de capital
y periodo de recupero (Payback) resulto aceptable —en relacién al capital invertido-, incluso en

el escenario contemplado més pesimista.

Con relacion a las conclusiones obtenidas en base a la informacion disponible y los analisis
realizados —de mercado, comercial, técnicos, economico y financiero en gran parte-, se puede

concluir que resulta recomendable el desarrollo y puesta en marcha del presente proyecto.
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7 Anexos
7.1 Anexo | - Referencias Técnicas

Plan de Negocios (PN) versus Plan de Aprendizaje (PA)

El objetivo principal de este trabajo se refiere a desarrollar un Plan de Negocios (PN), partiendo
de una idea innovadora que tiene como objeto: a) aprovechar una oportunidad de negocio o
necesidad insatisfecha de los clientes, b) ayuda a definir las metas y la estrategia para
conseguirlas, c) estudia el mercado y se anticipa a los riesgos posibles, y d) selecciona la ruta

mas conveniente a transitar en relacion a la visién que tiene el emprendedor.

Como mencionan Terrango y Lecouna (1999) un PN agrupa en un Unico documento toda la
informacion indispensable con relacion a los aspectos de un proyecto al momento de evaluar la
posibilidad de realizacion de la idea -sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de
operaciones y de recursos humanos- obteniendo los lineamientos generales con relacion a su

puesta en marcha.

Asimismo, Viltard (2015) hace referencia a la existencia de ciertas condiciones en las que los
PN podrian aplicarse, aunque debido a la globalizacién y ciertos elementos tales como la
diferencia entre productos innovativos y funcionales, las organizaciones deben centrarse en
Planes de Aprendizaje (PA) y no en los PN. De este modo, insiste que los PA son aplicables a
nuevos productos/servicios y/o mercados donde se desconoce el comportamiento de las
diversas variables, por lo que se propone comprobar —continuamente- el conjunto de
suposiciones de mercado tantas veces como sea necesario, transformandose en una

herramienta de trabajo flexible para tiempos de cambios rapidos y abruptos.
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A continuacion, se detallan las principales diferencias entre un PN y un PA:
Cuadro 22: PN vs PA:

Plan de Megocios (PN) Plan de Aprendizaje (PA)
Ohjetivo Ejecucidn Aprendizaje
Estrategia Conocida Desconocida
Datos, analisis y Ingresos minimos aceptados,

Que se necesita?
respaldos completos.  |estado de resultados y flujo de caja.

Supuestos conocidos. | Conjunto de supuestos razonables

Supuestos o
Constituir certezas debe apoyar el caso

Herramientas
tradicionales de Aplicable
analisis financieros

Distorsion del valor en las
inversiones de innovacion

Productos [ servicios Muevos productos [ servicios

Aplicable a i )
existentes ‘,.',-"cu mercados exlﬁtentEE',r,fn mercados

Fuente: Viltard (2015)

Haciendo énfasis en la idea anteriormente mencionada, Herrscher (2005) realiza aportes
relacionados con este enfoque haciendo referencia a que el PN debe ser un instrumento abierto
a cambios, sujeto a contingencias, a marchas y contramarchas, siendo de continua adaptacion

y aprendizaje.

Asi, el PA se utiliza en estadios tempranos de las organizaciones y cuando las mismas tienen
conocimientos de los procesos internos, los mercado y las preferencias de los consumidores de
los productos y servicios. Posteriormente a estas condiciones, es aplicable un PN con el objeto
de: : a) busqueda de nuevos socios, b) redefinir una idea original, y c) decir si es conveniente

invertir en una nueva idea o modificacion de un negocio actual.

También, a los efectos de identificar nuevos productos, las organizaciones tienen la posibilidad
de administrarlos en diferentes unidades de negocio, cada una con politicas especificas —

dependiendo del bien o servicio-, estrategias y procesos operacionales, aplicando un PA.
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Se debe considerar que nuevos mercados y productos son necesarios en el desarrollado del
mundo. Asimismo, Prahalad (2006) demuestra que los negocios proponen nuevas maneras de
entender los productos / servicios y los mercados, existiendo una gran oportunidad de posible

clientes.

Ademés y acompafiando a esta propuesta, Viltard (2015) menciona que las organizaciones
necesitan innovar, comunicar y utilizar la tecnologia de diferentes formas en los distintos
procesos de una empresa. A consecuencia de esto, la estrategia debe concebirse para tiempos
volétiles y turbulentos, y la forma de comercializacion se convierte en los mercados globales,

dado que en su mayoria son desconocidos e impredecibles.

En base a lo sefialado anteriormente, con el objeto de avanzar en la elaboracién de un PA,
resulta necesario que la idea tenga su alcance a traves de la mision y vision del negocio. En el
caso que la organizacion desarrolle un producto innovador y lo administre en una nueva unidad
de negocio, se deberia identificar con el conjunto de valores —con la que cuenta- que tiene por

objeto dar forma a una cultura determinada.

En este punto dentro del PA, resulta imprescindible investigar el escenario donde llevara a cabo
sus actividades y la direccion estratégica que tendra en el largo plazo, a los efectos de
aproximarse a su vision. Johnson, Scholes y Whittington (2006) la definen como la direccion y
el alcance de una organizacion, haciendo énfasis en el largo plazo, permitiendo lograr una
ventaja competitiva en un entorno cambiante mediante la estructura y distribucion de sus

recursos y competencias.

Con el objeto de sobrevivir en este mundo cambiante, las organizaciones necesitan ser capaces
de identificar y adaptar los cambios en los negocios, actuando como un constante aprendizaje.
Factores econdémicos, politicos, sociales, tecnoldgicos, demogréaficos y los competidores
mismos afectan la forma en la que se desarrolla una organizacién. Todos estos factores, que

se encuentran fuera del control organizacional, presentan oportunidades cambiantes y desafios
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a afrontar. Las respuestas de las organizaciones a estas, estara determinado por sus propias
caracteristicas internas: cultura, estilo de liderazgo, su estructura, capacidades y recursos.

Por los motivos expuestos, el presente trabajo representara un PA 'y no un PN.

Analisis estratégico y ventaja competitiva

Dentro del andlisis estratégico de una empresa, Johnson, Scholes y Whittington (2006) detallan
diferentes niveles, considerando que los mismos resultan claves para el futuro de la
organizacion —ofreciendo su propia perspectiva- lo cual conlleva a diferentes tipos de
decisiones. Estos niveles son los siguientes:

+ Estrategia corporativa: decidir los negocios en los que debe participar la empresa, la
inversion de los recursos y la creacion de sinergia.

+ Estrategia de negocio: analizar y decidir sobre cdmo obtener una ventaja competitiva en
un determinado sector. Cada negocio tiene clientes, competidores y proveedores
diferentes, en consecuencia sus estrategias seguirdn un proceso de analisis y
planificacion independiente.

+ Estrategia funcional: cada area funcional (marketing, operaciones, finanzas, etc.) debe
pensar y decidir su estrategia, teniendo una vision mas concreta y focalizada.

Como mencionan estos mismos autores, una unidad estratégica de negocio (UEN) resulta parte
de una organizacién en la cual existe un mercado externo con caracteristicas diferentes.
Asimismo, es importante determinar una clara relacién entre las estrategias en el ambito de las

UEN vy las estrategias corporativas.

Como menciona Viltard (2015) una ventaja competitiva se puede entender como una guia
general cuando se hacen diferentes planes y acciones para desarrollar un nuevo negocio,
logrando los objetivos necesarios. Asimismo, otros autores como Best (2007) sostienen que

encontrar una ventaja competitiva implica ventajas contra los competidores y puede derivarse
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de los costos, la diferenciacion y la comercializaciéon recomendando que las empresas deben

centrarse en una de estas tres alternativas.

En relacion a lo mencionado recientemente, Michael Porter (2005) sugiere tres estrategias
competitivas genéricas basicas para desarrollar ventajas competitivas que permitan alcanzar
estos fines exitosamente. Las demas estrategias que uno puede encontrar, menciona este
autor, son derivaciones mas especificas de las que se mencionan a continuacion:

o Diferenciacion: consiste en ofrecer al mercado productos o servicios Unicos con marcada
diferenciacion dentro del entorno competitivo. Resulta recomendable, desarrollar un
producto o servicio con caracteristicas propias y diferentes, para obtener un precio
premium o una ventaja competitiva al momento de la eleccién.

o Liderazgo en costos: pretende ganar participacion de mercado ofreciendo el precio mas
bajo a los clientes. En general, con el objeto de implementar este tipo de estrategia
deviene necesario tener un tipo de conocimiento profundo del mercado de proveedores
y un poder de compra significativo (por volumen).

o Focalizacion: concentra el accionar de la empresa en un grupo especifico de clientes,

una linea de productos o una region geografica.

A los efectos de que la direccion estratégica resulte consistente, resulta fundamental conocer
en profundidad cuales son las variables criticas que afectan al negocio y como impactaran sobre
el proyecto las acciones de los distintos actores. En referencia al andlisis estratégico de un PA,
Christensen (1998) aconseja que se requiera una revision mercado y de los negocios, ya que
los cambios internos y externos afectan directamente ofrecimiento. Como resultado, este
conocimiento de la Direccion de la empresa determinard los factores criticos de éxito (FCE) -

actividades que debera concretar con calidad superior a los efectos de alcanzar sus objetivos-.

Dentro de este analisis y determinado por la estrategia elegida para competir, se identifican los

pilares sobre los cuales se edificard la proyeccion de la empresa o UEN, en su caso. Con
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relacion a este concepto, Terrango y Lecouna (1999) mencionan que los FCE son lo que

determinan que el negocio funcione.

Posteriormente otros autores, como Hamel y Prahalad (1990) aportan nuevas matrices en
referencia al planeamiento estratégico y el concepto de Core Competence (competencia
distintiva o central), definiendo un conjunto de capacidades Unicas que posee una organizacion
determinada, capacidades que los distinguen de los demas competidores y sustentan su ventaja

competitiva.

Las cinco fuerzas competitivas de Porter, el Analisis PESTEL y el FODA

Ademas, Porter (1991) afirma que resulta necesario entender donde se encuentra la empresa,
conocer su contexto y sus principales caracteristicas. Este andlisis deberia realizarse en dos
dimensiones interrelacionas: la realidad interna —pudiendo ejercer influencia- y externa —dadas

por la realidad- de una organizacion.

En referencia con el andlisis del micro-entorno, Porter (1991) pone énfasis en la necesidad de
analizar el atractivo del sector industrial en el que la empresa compite y hace ese analisis
sugiriendo el modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas, que ayuda a determinar los factores
claves que determinaran la potencial rentabilidad de una empresa en una industria. Otra
herramienta que presenta este autor resulta en la denominada Cadena de Valor y conjuntos a
las ventajas competitivas, reflejan nueve actividades estratégicas (primarias y de soporte)

relevantes que generan costo y crean valor para los clientes.

Asimismo, con relacion al andlisis del macro-entorno los autores Johnson, Scholes y Whittington
(2006) mencionan el modelo P.E.S.T.E.L como una de las principales herramientas concebidas
para analizar el entorno de una organizacion o unidad de negocio. Al analizar como pueden
cambiar los factores contemplados en este modelo, las empresas pueden disefiar su estrategia

para adaptarse a las grandes tendencias que afectan a la industria.
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Posteriormente del andlisis interno y externo en el que se desarrolla la organizacion, los autores
Johnson, Scholes y Whittington (2006) sugieren ordenar graficamente la informacién en la
matriz FODA (SWOT) agrupando Y clasificando las fortalezas y debilidades -factores internos-,

como asi también las amenazas y oportunidades -factores externos-.

Estrategias adicionales
Ademas de determinar la estrategia genérica del negocio, en este punto se debe tomar una
seria de decisiones adicionales, a modo de poder programar la ejecucion para la determinacion
de los objetivos:

o la estrategia comercial.

o la estrategia de localizacion.

o la estrategia de conformacion empresaria,

Como mencionan Kotler y Keller (2006), dentro del andlisis de la estrategia comercial, se debe
encontrar y analizar oportunidades de negocio, definido el posicionamiento y el target al que

apunta el PA mencionado anteriormente.

Asimismo, los autores Terrango y Lecouna (1999) mencionan que el plan de marketing resulta
de un proceso orientado a la accion, para lo cual se busca alcanzar la participacién en el
mercado de referencia a través del uso de medio tacticos relacionas con el producto, el precio,
la promocién y la distribucién de los bines y servicios —originalmente propuesto por Jerome
McCarthy-. Este plan describe objetivos, tacticas y presupuestos para cada linea de la cartera
de productos de la organizacion en un periodo y zona geografica dada.

Una vez que los segmentos de mercado para un producto y/o servicio han sido identificados,
representa oportunidades determinado por la nocién del mercado potencial y dinamicamente

evaluado por su ciclo de vida.
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Al momento de haber finalizado el plan de accion dentro del PA, se dispone de la informacion
necesaria para realizar la evaluacién econdmica y financiera del proyecto, teniendo en cuenta
cual representa la estructura de capital 6ptima a fin de poder minimizar los riesgos y poder

maximizar la rigueza de los accionistas, como mencionar el autor Lopez Dumrauf (2003).

Dentro de este punto del andlisis, Terrango y Lecouna (1999) mencionan que existen diferentes
herramientas financieras o criterios de valuacion por las empresas con el objeto de la evaluacion
de proyectos de inversion:

- Periodo de recupero (Payback): refleja la cantidad de periodos que deben trascurrir para

gue la acumulacién de los flujos de fondos consiga igualar el monto de la inversién inicial.

- Tasa interna _de retorno (TIR): medida de rentabilidad periédica de una inversion

expresada en términos relativos -dependiendo de la estructura de los flujos de fondos de
la que surge- que expresar el porcentaje de rentabilidad que se obtiene por cada unidad
monetaria invertida.

- Valor actual neto (VAN): resulta de la diferencia entre el valor presente de los flujos de

fondos futuros descontados a la tasa: a) interés del mercado, b) rentabilidad de la
empresa, c) costo de oportunidad del capital o d) cualquiera elegida por el inversor, y el
desembolso de inversion inicial. Siendo la regla de decisién de aceptar todos los

proyectos que tengan VAN superiores a cero.

Asimismo, Brealey y Myers (2003) recomiendan evaluar financieramente un proyecto por
diferentes técnicas cuantitativas, independientemente que existan métodos mas precisos que
otros. Esto permitirh comparar las conclusiones de cada método e indagar sobre los resultados

contradictorios, permitiendo sacar diferentes conclusiones considerando la finalidad del PA.

Se consideran todos los conceptos anteriormente mencionados, con el objeto de proceder a la
elaboracion de un PA de una empresa que realiza la guarda de las grabaciones en la nube
(cloud), ofreciendo distintos analiticos sobre video que brinden informacién util para la toma de

decisiones en todas las areas de una empresa.
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7.2 Anexo Il - Encuestay resultados

A continuacion se detalla la encuesta realizar —dentro del proyecto-:

Solucion de Video como Servicio (VaaS) para empresas y ciudades

Esta encuesta es anonima. Tiempo estimado 4 minutos (Desde ya agradecemos su
tiempo)

Objetivos y marco en el que se realiza esta encuesta

Esta encuesta se realiza dentro del marco de una tesis de MBA a ser presentada en la
Universidad Argentina de la Empresa (UADE). No cuenta con otro fin que el de estudiar y
profundizar el estado del tema bajo revision.

Aclaraciones
La informacién contenida en esta encuesta sera tratada bajo la mayor confidencialidad y su
utilizacion ser& solamente académica.

En caso de no poder contestar alguna de las preguntas, se agradece que sea completado el
resto del formulario para permitir continuar con la investigacion.

Video como Servicio (VaaS) — Definicién y Alcances
La encuesta busca contrastar la compra de una solucion de video versus el contrato del mismo
como servicio.

Video hace referencia a soluciones de Video Vigilancia de seguridad para empresas y ciudades,
contemplando todos sus componentes para el correcto funcionamiento.

1. Nombre de la empresa:
Sector:
2. Origen del capital:
a. Nacional
b. Extranjero
Cantidad de empleados
c. Argentina:
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d. Region:
e. Total:

3. ¢Cuél es su posicion en la empresa?

r Direccion / Alta Gerencia / CEO.

. © Gerencia Media.
e U Jefede Departamento / Sr.

. © Analista / Ejecutivo de cuenta / Administrativo / Jr.

4. ¢Su empresa cuenta con sistema de Video Vigilancia (Camaras)?

ooy,
° C No.
° O Ns/Nc.

5. ¢Conoce o tiene idea de la antigiedad aproximada del sistema?
By a 3 afios.
3 ab afos.
5 a 10 afios.
Mas de 10 afios.

o Ns / Nc.

YD

. ¢ Qué sector es responsable del sistema de Video Vigilancia?
Seguridad / Prevencion.
Sistemas.
Operaciones.

Administracion.

IS IS RS IS BN (S

. Produccion.

. ¢ Toma parte en las decisiones respecto a Video Vigilancia?
. ' Si.

. No.

RIS I
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8. Enunaescaladel 1al 10, donde 10 representa un costo elevado para la empresa
y 1 un costo bajo ¢Como calificaria la inversién en un sistema de Video
Vigilancia?

9. ¢Utiliza la empresa algun analitico extraido del video para informar a las
distintas areas?

MO
. o No.
. & Ns / Nc.

10.La empresa ¢ Contrata servicios de IT fuera del DataCenter habitual? Ej:
SaaS (Software as a Service), Cloud Computing, Data Center como
servicio.

MO,
. C No.
. & Ns / Nc.

11.;Contrataria el sistema de Video vigilancia de su empresa como un
servicio?
Moo
. No.
. Ns / Nc.

12.En orden de preferencia ¢ Cuales son las ventajas que ve en contratar
este tipo de soluciones como un servicio?

e | Bajo costo de entrada
e | Actualizacion periédica (Segun meses de contrato)
e | Activacién contable como gasto

o Flexibilidad para adaptarse al negocio

Solucion de video como servicio (Vaas$) Pagina 74



e Posibilidad de renovacion del parque instalado antiguo

Si el servicio ofreciera un pull de analiticos ¢ Cudles serian de su preferencia?

¥ T Conteo de personas.

Deteccion facial (Género / Rango etario)
Sistema de reconocimiento de patentes.

Mapa de calor o zonas calientes.

Sinopsis de video.

Control de filas (Tiempo de atencion / Tamafo).
Deteccion de objetos abandonados

Deteccion facial biométrica

[ I e [ B B B

. Cruce de grabaciones con POS

¢, Qué porcentaje del costo total de un modelo tradicional (CAPEX) estaria dispuesto a
pagar mensualmente (OPEX) por un servicio de video vigilancia con las analiticas de su
preferencia?

e 1w

e © 20%al5%

e © 6al10%

« 7 Mas del 10%

Comentarios generales
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Resultados obtenidos de las encuestas:

Rezultado

Porcentaje

2 Origen del capital

Resultado

Porcentaje

3.Posicion

Rezultado

Porcentaje

4 Cuenta con sistema de CCTV

Resultado

Retail 10 20% Nacional 18 36%
Gobierno 15 30% Extranjerc 25 50%
Industria 4 a% Mixto 5 10%
Agro 3 6% Otro 2 4%
Banca 5 10% Total 50

Salud a 8%

Otra g 18%

Total 50

Porcentaje

5.Antigliedad del sistema

Porcentaje

6.Responsable de Sistema

Resultado

Direccign / Alta Gerencia / CEQ 7 14% | 50 100%
Gerencia Media 13 26% NO o 0%
lefe de Sector 21 42% Ns / Nc o 0%
Analista / Ejecutivo de cuenta / Administrative 9 18% Total 50

Otro ] 0%

Total 50

Porcentaje

7 Toma parte en las decisiones

Resultado

Porcentaje

8.Representacion de costo del sisema

Resultado

1a 3 anos 14 28% Seguridad 29 58%

3 a5 afios 21 42% Sistemas 8 16%

5& 10 afios 3 16% Operacicnes 4 3%

Mas de 10 afios 2 4% Adminsitracign B 12%

Ns / Nc 5 10% Produccion o 0%

Total 50 Otra 3 6%
Total 50

Porcentaje

sl 20 40% 1 Bajo o 0%

NO 30 B60% 2 o 0%

Total 50 3 B 12%
4 2 4%
5 4 8%
B 5 10%
7 16 32%
8 12 24%
9 4 3%
10 Alto 1 2%
Total 50
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9 Utiliza analiticos Resultado Porcentaje 10.Contrata servicios de IT Resultado  Porcentaje

Sl 15 30% Sl 16 32%
MO 20 40% MO 20 40%
Ms J Mc 15 30% Ms J Nc 14 28%
Total 50 Total 50

11.Contrataria servicio de video Resultado Porcentaje ios gue ve en la contratacidon Resultado Porcentaje
Bajo costo de entrada 19 NA
NO 12 24% Actualizacion periadica 2 NA
Ms J Mc 10 20% Imutacion contable como gasto 1,3 NA
Total 50 Felixibilidad para adaptarse al negocio 1,6 NA
Posibilidad de renovacion del parque
antiguc 1 NA
Total NA

14 Porcentaje del modelo tradicional

13 Analiticos preferidos Resultado Porcentaje e Resultado  Porcentaje
que estaria dispuesto a pagar

Conteo de personas 17 34% 1% 7 14%

Deteccion facial (Genero f Rango etario) 17 34% 2% al 5% 37 74%

Sistema de reconocimiento de patentes 25 50% 6% al 10% 3 6%

Mapa de calor o zonas calientes 24 48% Mas del 10% 3 6%

Sinopsis de video 14 28% Total 50

Control de Filas B 12%

Deteccion de objetos abandonados 12 24%

Deteccign facial biométrica 14 28%

Cruce de grabaciones con POS B 12%

Total NA

7.3 Anexo lll - Gastos de Apertura
En el siguiente Anexo se detallan los Gastos de Apertura del proyecto:

Gastos de Apertura [Unit]

Tramites y Gastos Legales -modificacidn de estatuto- [USD] 2.350
Inscripcion 1G] [USD] 1.500
Madificacidn Situo Web [USD] 3.500
Habilitacion (Profesional Técnica) [USD] 750
Campafia de marketing y comunicacidn -6 meses- [USD] 8.000
Evento Inauguracidn [USD] 4.500
Total [UsSD] 20.600
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7.4 Anexo IV - Gastos Operativos

En el siguiente Anexo se detallan los Gastos Operativos del proyecto:

2018
Gastos Operativos [Unidad] =
[e]

Sueldos consultoria [USD] 33.333
Sueldos comerciales [USD] 86.333
Gastos Totales de personal (consultoria) [USD] 119.667

n.a
Breakdown
Sueldos consultoria [%] 27.86%
Total [%] 100,00%
Gastos por servicios
Costo del personal por servicios de mantenimiento  [USD] 79.200
Gastos Totales de servicios [USD] 79.200

n.a
Breakdown
Costo del personal por servicios de mantenimiento [%] 100.00%
Total [%] 100,00%
Gastos de Administracion
Gastos varios [USD] 137.556
Variacidn Alternativa [% ] n.a
Gastos Total de Administracion [USD] 137.556
Total de OPEX [UsD] 336.422
Gastos Operativos | [USD] 28.035
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7.5 Anexo V - Capital de Trabajo
En el siguiente Anexo se detallan el Capital de Trabajo del proyecto:

al de Trabajo

Soporte Capital de Trabajo

Ventas Brutas [uso] 1.375.556 2.888.667 4.102.969 5.516.821 7.072.059 7.743.043 9.520.903  11.476.549  13.627.759  15.994.091
Dias del Afio (Comercial) [Dias]

Caja

Dias de Venta [Dias] 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Saldo Caja [USD] 229.259 481.444 683.828 919.470 1.178.677 1.290.507 1.586.817 1.912.758 2.271.293 2.665.682

Cuentas a Cobrar

Dias de Venta [Dias] 90 90 90 90 90 90 90 90 90 30
Saldo Cuentas a Cobrar [USD] 343.889 722167 1025742 1379205 1768015 1935761 2380226 2869137 3406940 3998523
Gastos por Servicios (79.200)  (676.360)  (835.814)  (881.698) (5.788.158) (7.333.403) (9.616.283) (11.826.620) (12.063.153) (12.304.416)
Gastos de Administracion (137.556)  (2.826.823) (A.918.647) (5.126.720) (6.292.829) (6.415.178) (6.543.481) (7.525.003) (B.653.754)  (9.519.129)

Cuentas a Pagar

Dias de Costo [Dias] 845 110 95 122 78 75 78 78 78 78
Saldo Cuentas a Pagar [USD] 508.956  1068.807 _ 1518.098 2041224 _ 2616662 2864926 3502734 4246323 50422711 6917814
CAPITAL DE TRABAJO (NETO) [USD] 64.193 134804 191.472 257 452 330.029 361.342 444309 535572 £35.962 746.391
VARIACION DEL CAPITAL DE TRABAJO (64.193) (70.612) (56.667) (65.980) (12.578) (31.313) (82.967) (91.263) __ (100.390) __ (110.429)

7.6 Anexo VI - Pronéstico de Ingresos

En el siguiente Anexo se detallan los Prondsticos de Ingresos del proyecto:

s de Ingresos [Unidad]

Escenario Base

Indicador de crecimienfo 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000

Camaras 1.000 2100 3310 4641 6.105 7.716 9.487 11.436 11436 11.436
Clientes (Retail/Gobierno) 10 21 33 46 61 i 95 114 136 169
Camara (capacidad) [UsD] 1.000 2100 3.310 4.641 6.105 7.716 9.487 11.436 13.579 15.937
Tarifa a facturar por Vass [USD] 1.320.000 2.772.000 3.919.080 £.255.988 6.732.887 7.314.398 8.993.838 10.841.222 12.873.344 15.108.679
Tarifa a factura por consultoria [USD] 55.556 116.667 183.889 257.833 339172 428645 527.065 635327 754 415 885412
Total Revenue (ventas brutas) [USD] 1.375.556 2.866.667 4.102.968 5.616.821 7.072.059 7.743.043 9.520.903 11.476.549 13.627.758 15.994.091
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7.7 Anexo VIl - Prondstico de Gastos

En el siguiente Anexo se detallan los Prondsticos de Gastos del proyecto:

[Unidad]

Sueldos consultoria

[USD)]

33333

70.000

110.333

154.700

203.503 257.187 316.239 361.196 452.649 531.247
Sueldos comerciales [UsD] 86.333 122.633 151.310 238141 274.989 289.527 384.846 43101 7 535.167 537.717
Gastos Totales de personal (consultoria) [USD] 119.667 192,633 261.644 392.841 478.492 546.714 701.085 812,227 987.816 1.068.964
r r r 4 4 r g g r

n.a 37,88% 26,38% 33,40% 17,90% 12,48% 22,02% 13,68% 17,78% 7,59%
Breakdown
Sueldos consultoria [%] 27.86% 36.34% 42.17% 39.38% 42.53% 47,04% 45,11% 46,93% 45,82% 49,70%
Total [%] 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Gastos por servicios
Costo del personal por senvicios de mantenimiento  [USD] 78.200 166.320 235.145 315.539 403.973 436.664 539.630 650.473 772401 906.521
Gastos Totales de servicios [UsD] 79.200 166.320 235.145 315.539 403.973 438.864 539.630 650.473 772.401 906.521

r r r r r r r r

n.a n.a 29,27% 25,48% 21,89% 7,95% 18,67% 17,04% 15,79% 14,80%
Breakdown
Costo del personal por senvicios de mantenimiento [%] 100,00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Total [%] 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Gastos de Administracion
Gastos varios [uso] 137.556 288 867 410297 551.682 707.206 T74.304 952.090 1.147 655 1.362.776 1.599 409
Variacién Alterativa [%] na  5238%  2960%  2563%  21,99% 8,67%  1867%  17,04%  1579%  14,80%
Gastos Total de Administracién [UsD] 137.556 288.867 410.297 551.662 707.206 174.304 952.090 1.147.655 1.362.776 1.599.409
Total de OPEX usop | 336422 ] 647.820 907.085 1.260.063 1.589.671 1.759.882 2.192.806 2.610.355 3.122.993 3.574.894
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7.8 Anexo VIl - Costo Promedio Ponderado del Capital

En el siguiente Anexo se detallan el Costo Promedio Ponderado del Capital del proyecto:

CPPC -Revision Tasa de descuento

A.Costo del capital

Rf = 1,86% [1] Bono del Tesore de EEUU con maturity de 20 afios al 30 de septiembre de 2017,

PRP = 3.66% [2] EMBI+ Argentina al 30 de Septiembre de 2017,

fe = 0,74 [3] Beta equity estimada a partir de compafiias comparables de mercado.

MRP = 6,50% [4] Rentabilidad esperada por sobre Rf estimada a partir de compafiias comparables de mercado.
Ke = 10,33%

B.Costo de la dedua

R = 1,86% [5] Bono del Tesore de EEUU con maturity de 20 afios al 30 de septiembre de 2017.
Spread = 2.81% [B] Rentabilidad por financiacion esperada por sobre Rf - Tasa Libor +1% a 360 dias-estimada a partir de compafiias comparables de mercado.
PRP = 3,66% [7] EMBI+ Argentina al 30 de,Septiembre de 2017,

t = 35% [B8] Tasa corporativa de impUesto alas gananciasede £roenting

Kd = 5.41%

C.CPPC

Ke = 10,33%

% Equity = 39.04% [a]

Kd = 541%

% Deuda = 60.96% [a]

CPPC = 1,3%

[a] Segln el Estado de Situalcion Patrimonial de EXANET 5.4 al 31.12.2016

Aclaraciones:

Rf: Tasa Libre de Riesgo

fe: Coeficiente Beta

PRP: Prima de riesgo pais

WMRP: Rentabilidad esperada por sobre Rf
Spread: Rentabilidad de deuda esperada
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7.9 Anexo IX - Flujos de Fondos Descontados

En el siguiente Anexo se detallan los Flujo de Fondos Descontados — en base CPPC- del

proyecto:

Flujo de Fondos Descontados

[Unit]

EBITDA [USD] 970.356 2.154.187 3.072.794 4.091.254 5.270.226 5.828.301 7.137.680 8.636.663  10.232.212  12.099.315
Depreciaciones y Amortizaciones [USD] (527.333)  (1.107.400) (1.745473) (1920021) (2112.023) (2323.225) (2555548) (2.611.102) (3.007.285) (3.401434)
EBIT [USD] 443.022 1.046.787 1.327.31 2.171.233 3.158.203 3.505.076 4.582.132 5.825.561 7.224.927 8.697.881
Income tax [USD] (155.058) (366.375) (464 562) (759.932) (1.105.371) (1.226.776) (1.603.746) (2.038.946) (2.528.724) (3.044.258)
Depreciaciones y Amortizaciones [USD] 527333 1.107.400 1745473 1.920.021 2112.023 2323225 2 h5h 548 2.811.102 3.007.285 3401434
+/-A capital trabajo [USD] (64.193) (70.612) (56.667) (65.980) (72.578) (31.313) (82.967) (91.263) (100.350) (110.429)
Flujos de Fondos Operativos -generacion del negocio- [USD] 751.105 1.717.199 2.551.565 3.265.342 4.092.277 4.570.212 5.450.967 6.506.453 7.603.097 8.944.628
Variacion [%] n.a 129% 49% 28% 25% 12% 19% 19% 17% 18%
Capital Expenditures [USD] (1582.000) (1740.200) (1914220) (2105642) (2316.206) (2.547.827) (2.802.610) (3.082.870) (3.391.157) (3.730.273)
1 1 1 1
Flujos de Fondos de Inversion [USD] (1.582.000)  (1.740.200) (1.914.220) (2.105.642) (2.316.206) (2.547.827) (2.802.610) (3.082.870) (3.391.157) (3.730.273)
Variacion [%] na 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Flujos de Fondos Libres [UusD] (830.895) (23.001) 637.345 1.159.700 1.776.071 2.022.385 2.648.357 3.423.583 4.211.940 5.214.354
Variacién [%] na (1) (29) 1 1 0 0 0 0 0
Factor de Descuento [q] 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujos de Fendos Libres para la Firma Descontados [UsD] (774.123) (19.965) 515.426 873.7719 1.246.753 1.322.659 1.613.706 1.943.537 2.227.707 2.569.452
VAN [USD] 11518932
CPPC [%] 7,3%
TIR [%] 69%
TIRm [%] 4T%
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