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1. Mision y claves del negocio

Visién : Convertirnos en el proveedor lider en soluciones innovadoras RFID aplicadas a la

cadena de suministro.

Nuestra mision sera el disefio, desarrollo e implantacion de soluciones de trazabilidad de
mercancias en el transporte y en tiempo real basadas en tecnologia RFID, GPRS/UMTS y
GPS.

Claves del negocio:

1. Convertirnos en proveedores estratégicos de nuestros clientes, aportandoles
soluciones innovadoras y adaptadas a sus negocios.

2. Ofrecer al cliente informacién en tiempo real de la ubicacién exacta del vehiculo y
la cantidad y el estado de la mercancia que transporta.

3. Garantizar un transporte mas eficiente, con mayor seguridad y calidad.

4. Utilizar tecnologias inalambricas (wireless).

Seremos una empresa proveedora de soluciones RFID aplicadas a la logistica y al
transporte. Nos especializaremos en la trazabilidad en tiempo real de las mercancias.
Proporcionaremos registro en tiempo real de informacion relevante para el transporte,
almacenamiento y conservacion adecuada de las mercancias. La informaciéon relevante
se obtendra mediante sensores asociados a las etiquetas RFID (temperatura, humedad,

fugas, posicionamiento, etc.). Ofreceremos servicios llave en mano.

Nos diferenciaremos de la competencia porque ofreceremos trazabilidad en transito en

tiempo real y en cualquier eslabdn de la cadena de suministro.
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2. Analisis del entorno.

1.1 Anadlisis general del entorno

1.1.1 Perspectivas econémicas

La economia de la UE muestra claros signos de recuperacion y parece que volvera a
crecer en el segundo semestre de 2009. No obstante, dado el fuerte descenso de finales
de 2008 y principios de este afio, las previsiones para 2009 en conjunto no cambian: el

PIB bajara un 4% tanto en la UE como en la eurozona.

Hasta cierto punto, la mejora de la perspectiva en Europa refleja tendencias similares en
todo el mundo. Algunas regiones, especialmente las economias emergentes asiaticas,

prevén un notable crecimiento en los proximos seis meses.

Pero hay otras razones propiamente europeas para el optimismo. Las condiciones de los
mercados financieros han mejorado y la actividad econdémica se estd levantando,

impulsada por los planes de renovacion de vehiculos y otras formas de gasto publico.

La inflacion de los precios al consumo disminuy6 en el primer semestre del afio, con la
bajada del coste de la energia y de los alimentos respecto a los altos valores de los afios
anteriores. Pero el precio de la mayoria de los articulos ha subido, con lo que se espera

gue la inflacion aumente a finales de 2009.

Probablemente, para el afio en conjunto, la inflaciébn de los precios al consumo se
mantendra en el 0,9% en la UE y el 0,4% en la zona del euro. La perspectiva para el afio
proximo sigue incierta, y es previsible que los mercados laborales y las finanzas publicas

acusen aun los efectos de la crisis.

La recuperacion podria ser asombrosamente fuerte, pero queda por ver si podra

sostenerse.

Las previsiones econdmicas para los proximos afios publicadas por la UE para Espafia

son las siguientes:
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Main features of country forecast - SPAIN

2008 Annual percentage change

bn Eure Curr. prices % GDP 9205 2006 2007 2008 2009 2010 1011

GOP 108585 100.0 30 4.0 36 0.3 B -0.5 1.0
Private consumption G228 37.2 29 3.8 3.6 -0 52 -05 09
Fublic consumption 2111 154 36 48 2.3 35 4.3 1.7 22
Gross fixed capital formation 3140 288 41 7.2 46 -4.4 -156 -54 -1.3
of which ©  eguipment 0.3 7.4 42 9.9 9.0 -1.8 -25.4 -6.0 22
Exports (goods and services) 2890 265 T7 B.7 6.6 -1.0 -13.0 13 33
Imports (goods and semvices) 3530 324 8.3 10.2 &.0 -44 =200 27 22
GMI {GDP defiator) 1060.6 874 29 3B 25 06 -8 -09 0.9
Confribution to GDP growth : Domestic demand 34 =N 4.5 -0.7 £.6 -18 0.7
Stockbuilding 0.0 0.3 0.1 0.1 0.1 01 0.0

Foreign balance 0.4 -1.4 09 1.4 30 1.0 0.3

Employment 21 3.3 25 -0.6 £.6 -23 -04
Unemployment rate (a) 14.0 8.5 3.3 11.3 17.9 200 205
Compenssation of employesaifte. 4.0 4.0 45 6.1 aT 22 25
Unit labour costs whole scanomy 3 3.3 3.8 46 0.5 08 11
Real unit labour costs 08 08 0.5 20 0.4 01 -0.3
Savings rate of households (b) - - 106 1249 18.7 17.3 16.7
GOP deflator 4.0 4.1 33 25 0.1 05 14
Harmonized index of consumer prices - 36 28 41 04 0s 20
Terms of trade of goods 04 0.6 01 -23 6.1 -08 07
Trade balancs (c) -4.5 -5.4 -5.6 7.4 -3.8 -3.2 -3.2
Current account balance (¢} -29 9.0 -10.0 -3.5 54 -4.5 4.2
Met lending(+ ) or bomrowing(-) vis-a-vis ROW (c) =20 -B.4 a5 5.1 -4.5 =37 -3.3
General government balance (c) 27 2.0 19 4.1 112 -10.1 53
Cyclically-adjusted budget balance (c) 2.3 1.7 1.2 4.4 -10.0 -85 -8.1
Structural budget balance (c) - 1.7 1.2 -4.1 8.3 -5.5 -31
General government gross debt (c) 5683 356 361 38.7 543 G683 740

(a) Eurostat detimtion. (k) gross saving divided by gross disposable meome. (c) as a percentage of GLIP.

2.1.2 Entorno politico/legal

1. Motivacion politica

2010 apunta a ser el afio de la recuperacién econémica de la presente crisis en Europa
con predicciones algo menos optimistas para Espafia. Esta mejora econdémica viene dada
principalmente por las medidas tomadas por los distintos gobiernos europeos de

estimulaciéon de la economia y fomento del empleo.

El gobierno de Espafia, recientemente ha dado luz verde al proyecto de ley de Economia
Sostenible (LES), base normativa con la que actualmente quiere promover un nuevo
patréon de crecimiento menos vulnerable, con un mayor peso de la industria y de las
actividades intensivas en tecnologia que se aflade a las medidas ya aprobadas en

anteriores anos.

La Ley de Economia Sostenible tiene aspectos positivos, como el compromiso de agilizar
el proceso para constituir empresas o las reformas para reducir la morosidad de la
Administracion. Es intencién del Gobierno también estimular el despegue de actividades
industriales con un fuerte componente de innovacion -caso de las energias renovables o

la biotecnologia-, uso de las TICs y alentar el alquiler y la rehabilitacion de viviendas.
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Los instrumentos econdémicos de la Ley son dos: un fondo de 20.000 millones de euros -la
mitad con cargo a la iniciativa privada y el resto por cuenta del ICO- para financiar nuevas

actividades y el segundo Plan E de obras municipales, ya en marcha.

Algunas de las nuevas medidas incluidas en el nuevo proyecto de economia sostenible

gue favorecen la creacion de nuevos proyectos son los siguientes:
Nuevas tecnologias
Ayudas a la PYME para la implantacion de TICs.

Innovacion
Mejoras para la explotacion de patentes, apoyo a la creacion de empresas de base

tecnoldgica y mejoras fiscales.
Nuevos sectores

Apoyo financiero, a través del ICO, a actividades intensivas en tecnologia y conocimiento
(biotecnologia, energias renovables, aerondutica...).

En general en el momento actual, cabe destacar que desde un punto de vista politico, el
ambiente es bastante propicio para la creacion de nuevas empresas sobre todo si son de

contenido tecnoldégico.
2. Regulacion RFID

Regulacion de frecuencias

La comunicacién de los sistemas RFID se produce por radio frecuencia. Esto implica que
invade el espectro de frecuencia, el cual es un bien limitado y regulado por las

autoridades de cada pais.

Tanto en Europa (ETSI-European Telecommunication Standards Institute) como en
Espafia, la regulacion de frecuencias de uso en aplicaciones esta completamente definido

y no supone ninguna amenaza al desarrollo del proyecto.
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Asignacion de frecuencias UHF en Europa

Banda de frecuencias UHF RFID

Regién Banda de Limite de Regulacion
frecuencia potencia
(e.r.p.)
Europe 865 — 868 MHz 0.1WwW No es necesaria licencia de uso.
865.6 — 867.6 2W “Listen before talk (LBT)” debe de ser
MHz utilizado., preferiblemente con
reasignacion automatica de frecuencia

867.6 —868 MHz | 0.5 W (Frequency agility).

868 — 868.6 MHz | 0.025 W Aplicable para lectura en distancias
cortas (cm-m).

868.7 — 869.2 0.025 W
MHz No es requerida licencia de uso.

869.4 — 869.65 o5wW
MHz

869.7 — 870 MHz | 0.005 W

Regulacién en Espafa (BOE 167, 11 julio 2008)
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Interfaz radioeléctrica reglamentada

Descripcion: DISPOSITIVOS DE IDENTIFICACION POR RADIOFRECUENCLA (RFID)
EN LA BANDA DE 86G5-868 MHz

IR: 96

Parametro Diatos técnicos

1 |Frecuencia’Banda de frecuen-|a) 865-865,6 MHz.
cias. b) 865,6-8676 MHz.
c) 867,6-868 MHz.

2 | Canalizacion/Anchura de banda. | 200 kHz.

3 | Modulacion. No se especifica.

4 | Separacion daplex. No se aplica.

5 | Nivel de potencia. En banda a) 100 mW (p.r.a.).

Enbandab) 2 W (p.r.a.).

En banda ¢) 500 mW (p.r.a.).

6 | Servicio radioeléctricoftipo  de | Servicio movil terrestre.
dispositivo. Dispositivos de identificacion por
radiofrecuencia (RFID).

Parametros de informacion opcional

7 | Licencia/uso. Sin licencia. Uso comun.
& | Evaluacion/notificacion. Clase I1
9 | Norma técnica de referencia. ETSI EN 302 208.
CEPT ERC Rec.70-03.
Decision 2006/504/CE.
10 | Otras observaciones. Cuadro Nacional de Atribucion de

Frecuencia: UN-135.

Estandarizacion RFID

Respecto a la asignacion de frecuencias en todo el mundo existen organismos que hacen
posible la regulacion del espectro mundial con el fin de que exista compatibilidad de uso
entre paises y regiones. Sin embargo, la definicion de los protocolos de comunicacion o
estandarizacion del uso de RFID entre los distintos elementos que componen la cadena
de RFID no estan completamente definidos y existen diferentes organismos o grupos de
empresas tratando de definir estos estandares. Aunque no existe un consenso mundial, el

estandar EPC parece imponerse sobre el resto.

Estandares RFID en el mundo:
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2.1.3 Entorno Social

Dentro del entorno social que rodea la creacion de este proyecto existen dos factores

fundamentales que preocupan en Espafa:
= Desempleo
= Crecimiento sostenible.

Debido al alto porcentaje de desempleo en nuestro pais, cualquier proyecto empresarial
tendra un apoyo total por parte de la sociedad espafiola teniendo como ventaja la posible
facilidad en cuanto a la disposicion de empleados para cubrir los puestos de trabajo

requeridos.

El proyecto empresarial presentado podemos considerarlo dentro del marco de lo definido

como economia sostenible:
= Creacion de empleo.
= Contenido tecnoldgico.

= La aplicaciébn de nuestras soluciones conlleva una mayor eficiencia en el

consumo energético de nuestros clientes.
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2.1.4 Entorno tecnologico: RFID
2.1.4.1 Introduccién a RFID

RFID (siglas de Radio Frequency IDentification, en espafol identificacion por
radiofrecuencia) es un sistema de almacenamiento y recuperaciéon de datos remoto que
usa dispositivos denominados etiquetas, transpondedores o tags RFID. El propdsito
fundamental de la tecnologia RFID es transmitir la identidad de un objeto (similar a un
namero de serie Unico) mediante ondas de radio. Las tecnologias RFID se agrupan dentro

de las denominadas Auto ID (automatic identification, o identificacion automéatica).

Las etiquetas RFID son unos dispositivos pequefios, similares a una pegatina, que
pueden ser adheridas o incorporadas a un producto, animal o persona. Contienen antenas
para permitirles recibir y responder a peticiones por radiofrecuencia desde un emisor-
receptor RFID. Las etiquetas pasivas no necesitan alimentacién eléctrica interna, mientras
gue las activas si lo requieren. Una de las ventajas del uso de radiofrecuencia (en lugar,

por ejemplo, de infrarrojos) es que no se requiere vision directa entre emisor y receptor.

Network

RFID
Reader

Passive RFID
tags

Active RFID
tags

Esta compleja tecnologia esta suficientemente madura y en uso para mejorar la eficiencia

y fiabilidad en muchos procesos industriales o de identificacion de personas. Sin embargo,
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RFID puede considerarse aun como una tecnologia emergente, como lo demuestra la
existencia de un 65% de crecimiento anual en el niumero de patentes sobre esta

tecnologia.

El mercado RFID esta aun en su infancia y la mayoria de sus aplicaciones estan aun en

proceso de evaluacion, especialmente en lo relativo a sus beneficios econéomicos (ROI).

2.1.4.2 RFID Arquitectura

El modo de funcionamiento de los sistemas RFID es simple. La etigueta RFID, que
contiene los datos de identificacion del objeto al que se encuentra adherido, genera una
sefal de radiofrecuencia con dichos datos. Esta sefial puede ser captada por un lector
RFID, el cual se encarga de leer la informacion y pasarla en formato digital a la aplicacion

especifica que utiliza RFID.
Un sistema RFID consta de los siguientes tres componentes:

« Etiqueta RFID o transpondedor : compuesta por una antena, un transductor radio
y un material encapsulado o chip. El propésito de la antena es permitirle al chip transmitir

la informacién que contiene de identificacion de la etiqueta.

+ Lector de RFID o transceptor : compuesto por una antena, un transceptor y un
decodificador. El lector envia periddicamente sefiales para ver si hay alguna etiqueta en
sus inmediaciones. Cuando capta una sefial de una etiqueta (la cual contiene la
informacion de identificacion de esta), extrae la informacion y se la pasa al subsistema de

procesamiento de datos.

+ Subsistema de procesamiento de datos o Middleware R FID: proporciona los

medios de proceso y almacenamiento de datos.

RFID Arquitectura

Pagina 14 de 120



@'MOVI RFID

EQI Executive MBA 2009/2010

Readers

Business @
Applications
|
Application Adaptors EPCglobal
e _1._ALE Interface
MIDDLEWARE CORE FUNCTIONS:
Filtering, Routing, Storage, Device Management
ALE Layer
Device Adaptors
RFID : !
5

(

&, =\

S -\

& &l
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2.1.4.3 Aplicaciones RFID

RFID son tres; sector logistico, industria automovilistica e industria de bienes de consumo.

La siguiente tabla enumera las posibles aplicaciones de la tecnologia en cada uno de los

sectores mencionados y aporta ejemplos de importantes empresas que ya utilizan esta

tecnologia.

Logistica Industria
automovilistica Industria
de consumo

Logistica Industria
automovilistica Industria
de consumo

Logistica Industria
automovilistica Industria
de consumo

Aplicaciones de RFID

Identificacion automatica

Seguimiento de la
mercancia

Monitorizacion del estado
del producto

Optimizacion de proceso

Optimizacion transaccion
bienes

Servicios para aumentar
seguridad

Control del proceso
productivo

Gestion de la diversidad

Produccién orientada a la
demanda

Reduccidn de tiempos
muertos

Facilita la deteccion de
errores y retirada de
productos del mercado

Mejora la gestion de
inventario

Cumplimiento de

Optimizacion de los
procesos logisticos

Reduccion de rotura de
stocks

Mejora de respuesta al
cliente (Efficiente
Customer Responce,

ECR

Control del itinerario de
los productos de
consumo:

Nuevos servicios y
procesos de ventas
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requisitos legales

Ejemplos de empresas con RFID

Chemion logistik BMW y VW (Alemania) Tchibo, Rewe y grupo

(Alemania) o ) Metro (Alemania)
“automatic ticketing” en el

Correos aleman “DHL” metro de Pekin (China). Grupo inditex (Espafia)

Correos Espafa Tesco (Gran Bretafia)

Carrefour (Francia)
Migros (Suiza)
Wal-mart (EEUU)

2.2 Entorno cercano
2.2.1 Clientes

2.2.1.1 Perspectivas del mercado de RFID

Distintas tecnologias estan incluidas dentro del “paraguas” de RFID y cada una tiene su

propio mercado.

El principal mercado para RFID es sin duda su aplicacion en la cadena de suministro de
productos de venta al por menor, donde se prevé un despliegue masivo de hardware y
software. Aparte de este gran mercado, existen otras aplicaciones, aunque de menor
volumen pero donde se prevé que el uso de RFID sea de aplicacion general (logistica,

identificacién de personas, ePayment y tickets).

Especialmente, en terreno logistico, debido a las diferentes regulaciones europeas
relativas al transporte de mercancias perecederas, implicara el uso de tecnologias tales

como RFID que permitan cumplir la normativa.

2.2.1.2 Market forecasts

A continuacion figuran las previsiones de mercado extraidas de informes de Gartner
Research e IDTechEx (2005).

La primera cuestion para tener en cuenta es la segmentacion del mercado subyacente.
Como se explica en los capitulos anteriores, el término RFID abarca una muy amplia
variedad de tecnologias y areas de aplicacion y las previsiones, a menudo, sélo son

vélidas en algunas areas de aplicacion.
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Calculo realizado con los datos de los estudios:
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- RFID Technologies: Emerging Issues,Challenges and Policy Options. European
Commission.

- El Mercado RFID en Alemania. ICEX

2.2.1.3 Analisis del sector logistico

2.2.1.3.1Mercado sector logistico y transporte

Las ventajas que aporta la tecnologia RFID son bienvenidas en cualquier sector. Sin
embargo, en el sector logistico y transporte aporta unas ventajas muy claras que
conllevan la mejora de las aplicaciones relacionadas directamente con su actividad
profesional, ya que optimiza la trazabilidad de la flota y de los procesos de trabajo en
almacenes, obteniendo una reduccion de los costes y tiempos de entrega.

En Espafia, la logistica y transporte es un sector econdmico de una importancia
estratégica creciente, no sélo por contribuir a la mejora de la competitividad de nuestro
pais, sino por apoyar el desarrollo de la actividad en otros sectores como la industria, el

comercio y el turismo.

El 79% de las empresas logisticas disponen de sistemas informatizados de gestion de
almacenes y el 29,4% de las empresas dispone de aplicaciones de localizacion y gestion
de flotas.

2.2.1.3.2Principales magnitudes del sector

El sector contaba en el 2008 con 238.119 empresas lo que supone un 7% del total de
empresas en Espafia . Genera 901.580 empleos,(4,5% del empleo total) y alcanza un
volumen de negocio de 98.552 millones de euros (crecimiento del 73% respecto al afio
2000).

En el sector se ha realizado un notable esfuerzo inversor (en 2007, la inversiéon fue de

13.154 millones de euros) provocando un incremento de la productividad.

1 Segun informacién obtenida a partir del Directorio Central de Empresas
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La importancia del
sector del transporte en
Espana
El 5% del Inversion
VAB 13.154 mill
euros
298,110 Volumen de
empresas " Negocio
oo mil 98.552 mill
! empleos SHPOS
~% del total !
4,5%
Empleo total

Fuente: INE

Segun DIRCE @ el 59,03% de las 238.119 empresas del sector del Transporte son
empresas sin asalariados, y el 37,74% son microempresas de 1 a 9 asalariados. El
porcentaje de PYMES y grandes empresas apenas supera el 3% del total (alrededor de
7.143 empresas). Las microempresas y las empresas sin asalariados del sector del

transporte suponen mas del 96% del total de empresas de este sector en Espafa.

2.2.1.3.3Transporte por carretera (3)
El sector de transporte se divide en los siguientes subsectores: Transporte por carretera
(63,55%), Ferrocarril (31,87%), Aéreo (3,32%) y Maritimo (1,26%).

El transporte por carretera es la forma de transporte mas importante en nuestro pais, con
un volumen de negocio de 44 M. Esta cifra se reparte entre el transporte de mercancias
(65%) y el de viajeros (35%). En el 2007 existia un parque de camiones y furgonetas de
396.370 unidades.

Segun datos de la Encuesta Anual de Servicios del INE, en el 2005 la aportacibn mas
importante dentro del sector de transportes fue la del transporte por carretera, con un

66,3% respecto al VAB al coste de los factores (precios corrientes).

Segun la Encuesta de Poblacién Activa, en el afio 2006 el transporte por carretera ocupo
a 538.600 personas, lo cual representaba el 62,7% de los ocupados del sector transporte.
El transporte de mercancias por carretera ocupa el 86,5% de los ocupados en el
transporte por carretera, lo que supone 460.500

2 Fuente: Libro Blanco de las TIC en el Sector Transporte y Logistico

3 Fuente: Andlisis del sector realizado por Naturgas energia, grupo edp. Memorandum: el sector del transporte en Espafia (CEOE). EPA
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Hay que destacar que el uso de la telefonia movil esta presente en mas del 95% de las
empresas, la comunicacion telefonica a través del teléfono moévil estd plenamente

implantada entre las empresas de este subsector.

Las redes de area local son imprescindibles para la gestion integrada del negocio
logistico, la conexiébn entre las distintas areas de gestion y las éareas de
produccién/servicio con la interconexién de los distintos sistemas y la infraestructura

tecnoldgica implantada en la empresa.

El uso de la tecnologia y mas concretamente la transmision de la informacion, el control
informatico de las mercancias, su trazabilidad en todas las fases de la cadena se
convierten en una herramienta imprescindible en un sistema moderno de transporte y
logistica. La innovacién exige incrementar las dotaciones presupuestarias y alinear su

contenido con las lineas béasicas de actuacion del plan en su conjunto.

2.2.1.3.4Infraestructuras TIC y conectividad (4)
Los datos que ofrece la Encuesta de uso TIC y comercio electrénico en la empresa

espafola del INE marcan la infraestructura que existe en el sector de Actividades Anexas

al Transporte.

Se analiza la disponibilidad de telefonia movil y de conexién a Internet, diferenciando esta

tltima ya sea a través de red WiFi o mediante red

local. Asi nos encontramos que la conexién a
Indicadores

= L% traves de redes inalambricas tiene una menor

Empresas que disponian de Red de Area Local 'sin hilos' 17,36 %

Empresas que disponian de conexién a Telefonfa mévil 96,66 % |mp|antaC|én (17’36%) a pesar de Ser una de Ias

Encuesta INE 2007

nuevas tecnologias aplicables de manera directa a

la gestidn de las comunicaciones.

El 98,4% de las empresas del sector logistico dispone de acceso a Internet. El 16,4% de
ellas mantiene todavia una conexion RDSI, mientras que la gran mayoria (el 83,6%)

dispone de conexion de Banda Ancha (ADSL, cable...)

El 90% de las empresas disponen de pagina Web. Cerca el 50% de las paginas Web
incorporan herramientas o aplicaciones asociadas a los procesos de gestion y/o negocio

logistico (ej. gestion de pedidos, facturacion, comunicacién con proveedores o clientes,

4 Libro blanco de las TIC en el sector Transporte y Logistica.
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seguimiento de mercancias). Lo cual indica una clara preocupacioén por la trazabilidad de

las mercancias.

Pero si hay un elemento diferenciador en el sector es el grado de informatizacion de la
gestion administrativa y de la produccion y de las operaciones realizadas como parte de
los procesos propios asociados a la gestion logistica. Todas estas aplicaciones que tienen
relacion directa con los procesos logisticos alcanzan niveles de uso superiores al 70% de

las empresas del sector.

En un segundo nivel de implantacién se sitian las aplicaciones relacionadas con el
marketing, la gestion integral de todos los procesos de la empresa (implantacion de ERP)
0 aplicaciones destinadas a la relacion con agentes externos (distribucion o fuerza de

ventas).

La utilizacién de tecnologias mas avanzadas, como la tecnologia EAS® de proteccién de
activos y RFID de etiqueta pasiva, tienen una implantacion menor, y poco a poco
empiezan a cobrar protagonismo dentro del sector: un 11,3% ha incorporado tecnologias

EAS, y un 8,1% ha puesto en marcha tecnologias RFID.

La utilizacion de tecnologias, como la transmision de datos por red movil, los sistemas de
seguridad del vehiculo o de la carga, los sistemas de control de cargas o los de gestion

ambiental, tienen una implantacién casi residual, con niveles de uso inferiores al 3%.

5 La vigilancia electrénica de articulos, conocida por sus siglas en inglés como EAS (Electronic Article Surveillance) es un sistema contra robos ampliamente utilizado
en los negocios detallistas o de retail. Hoy en dia una gran cantidad de productos tienen etiquetas o marbetes EAS incorporadas en sus empaques, mientras que en

otros casos, como el de la ropa, los marbetes son fijados por el personal del almacén.
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2.2.2 Competidores

2.2.2.1 Actores del mercado RFID

En un estudio publicado por el Politécnico de Milan en 2005 se propuso un plan para la
agrupacion de las empresas que operan en el mercado RFID. Uno de los ejes presenta
las actividades que componen la cadena de valor ya descrito, mientras que el otro eje

propone tres niveles de componentes.

- El nivel de hardware abarca todos los elementos fisicos: etiquetas, los lectores,
antenas, etc..

- El nivel de "Middleware y DataBase" es propietaria de los componentes de
infraestructura de software que son comunes a la mayoria de las aplicaciones (asi
llamada "independiente de la aplicacion®).

- El tercer nivel se denomina aplicaciones y procesos y se refiere a los componentes
gue se desarrollen para una aplicacion especifica o ajustada a las necesidades de un
cliente especifico.

Sobre la base de estos criterios/ejes, se han mapeado un determinado numero de

empresas con respecto a sus productos y servicios.

I activities |
Hardware
Design and Software System
Production HW Reselling Developm ent Integration Consultancy
it
W i
g
£ 8,
2 8
| a
<2
o 1
o ¥
- 4,
Lah] o ‘g 1
> T A
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— = '8 ]
W
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Cuatro "clusters" principales de las empresas han sido identificados

- Desarrolladores de tecnologia y revendedores.
- Integradores de sistemas
- Proveedores de software

- Consultores y contratistas principales

2.2.2.2 Competencia

El nimero de empresas que ofrecen productos y soluciones RFID en Esparfia es multiple y

variado. Pueden existir alrededor de 100 empresas ofreciendo productos y soluciones.

La categoria de empresas que ofrecen producto (incluyendo middleware) suelen ser de
pequefio tamafo (facturacién menor de 2-3 millones de Euros) mientras que las empresas

gue ofrecen soluciones incluye a las principales consultoras del pais y de Europa.
Actualmente no existe un reparto claro del mercado estando este muy fragmentado.

Analizando los pocos datos existentes, puede deducirse que cada una de las distintas
empresas se ha especializado en una aplicacion potencial de RFID llevando a cabo

proyectos con distintos clientes. En sus referencias no figuran mas de 2-3 clientes.

Por la soluciébn que pretendemos incorporar al mercado, entendemos que nuestros

principales competidores seran las principales empresas consultoras:

- ACEC
accenture alLTRan e
: Afyeini INSTITUCION VINCULADA ACEC
evstnin HEche oo bkl i : [A=zociacidn Catalana de Empresas

ACCENTURE Polig. Empresarial Las Mercedes  pope)ipgrag)
Flaza Pablo Fuiz Picasso, 1. Torre Ficasse  Sampezo 1, E’jmc":' 1 Plaza Cataluna 9, 1.2
28020 Madrid 28022 Madrid COBOCE Barcelna
Tel.: 91 595 5000 Tel.: 31 550 41 00 Tal.: 9% 432 57 37
Fae 01 595 56 95 Fa: 31 513 53 83 Fae 92 492 57 01
WO, BCCENTLINS, COm wwws, altran . com,fes WA, B S0cEt.org

ALL‘I_.‘;- ’ » (_ni.lp ernini “5

DI [F;J.n TARSHIILEE 9RFHER L ANILEIRNNE

ATOS DRIGIN CAPGEMINI . VASS CONSLULTORIA DE SISTEMAS

Albarracin, 25 Anabel Segura, 14, Edificio Cedro Dioctor Severo Ochoa, 05

28027 Madrid EEII’I'I_'SE]‘ f'g;gﬂgu o 28100 Akzobendas - Madrid

Tel.: 91 440 88 OO al.: Tel.: 91 622 54 04

Fax: 91 754 32 52 Fax 91 661 20 13 Fax: 91 BE2 34 04

waraw, abosorigin, es V. CapgeEmIn &3 WL VEISS, B
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Ell ERNST & YOUNG delaware

Cuality In Everything We Do ——
ERNSTEYOUNG GRUPO DELAWARE HayGroup
Flaza Pablo Ruiz Picasso, 1 EVERIS Edificio Nuestra Sra. del Filar HAY GROUP
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Resulta evidente que la competencia presenta unas ventajas financieras, de negociacion

y aproximacion a los clientes de las que nosotros carecemos. La forma de combatir a la

competencia esta basada en dos factores fundamentales:

Nueva solucion técnica: trazabilidad en movimiento y en tiempo real.

Nuestra solucion esta basada en la union de dos tecnologias: RFID vy
comunicaciones wilreless (Wifi, GPRS, UMTS) lo que presenta una evidente
ventaja respecto a la oferta existente. El desarrollo de esta tecnologia por parte de
la competencia e incorporacién a sus soluciones podria llevar un periodo de entre
6-12 meses. Este tiempo resulta fundamental para la introduccion de nuestra

solucién en el mercado.

Flexibilidad: la mayor parte de las empresas consultoras tienen una dependencia
tecnoldgica Unica. Algunas de ellas son fabricantes y proveedores de equipos
RFID, otras han desarrollado su propio software de gestion (ERP,MRP) lo que las
hace poco flexibles y de acceso limitado a determinados clientes. Nuestra solucion
pretende ser abierta en cuanto al uso del hardware de RFID y a los sistemas

ERP/MRP ya implantados en nuestros clientes.

2.2.3 Nuevos competidores

El mercado tendra un crecimiento suficientemente atractivo para que multitud de

empresas de sectores tales como consultoria, desarrollo de software, equipos

electrénicos, ... sientan la necesidad de estar en él.

Nuevos entrantes que pueden optar por dos opciones:
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- Revender una solucion existente. Esto podria suponer una ventaja en cuanto al

tiempo de desarrollo, pero les limitaria en cuanto a flexibilidad y a la posible y

rapida evolucion tecnolégica del RFID.

- Desarrollar una nueva solucion: El desarrollo de una nueva solucion supone una

inversion de al menos medio millon de euros y un tiempo de aproximadamente un
afo e integrado por un equipo multidisciplinar: gestion de empresa, conocimiento
tecnologia RFID, conocimiento desarrollo de software, conocimiento sistemas

ERP/MRP y conocimientos en radio (wireless).

2.2.4 Proveedores

Movi RFID tendra como proveedores a los fabricantes de hardware (lectores e impresores

de RFID, modems wifi y GSMR y, en determinados casos las etiquetas de RFID.

Segun los contactos realizados para la realizacion del plan de negocio, hemos detectado
un amplio abanico de potenciales suministradores localizados en distintas regiones del
mundo, aunque cabe destacar que los localizados en Asia, en particular China, pueden

suministrar todo el hardware necesario y a precios muy competitivos.

Con el crecimiento del mercado se espera un aumento de la oferta de proveedores, por lo
gue consideramos que no seran un elemento critico en nuestro proyecto. Excepto en la
etapa inicial, donde debido al desconocimiento de nuestra marca y bajo volumen de
compras, nuestra capacidad de negociacién sera limitada. Probablemente las compras
inicialmente tengamos que pagarlas al contado.

Cabe destacar que los precios de materiales incluidos en este plan de negocio estan

basados en ofertas formales de potenciales proveedores.

2.2.5 Sustitutos

Es muy probable que el sistema mas utilizado en la trazabilidad de mercancias sea el
cbdigo de barras. El codigo de barras tiene limitaciones en cuanto a su lectura y contenido

de datos, se estima que RFID seré la opcion mas probable como sustituto.

Existen algunas tecnologias que pudieran, en determinado tipo de procesos, competir con
RFID, tales como Zigbee pero en general, RFID es aplicable en todo tipo de procesos con

un alto ratio beneficio/coste.
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Quizas el sustitutivo mas importante del RFID es la propia evolucién de la tecnologia
RFID: regulacion, banda de frecuencia y estandares de comunicacion etiquetas-lectores.

Nuestra solucion pretende ser neutra en cuanto a los aspectos evolutivos de la tecnologia

RFID, por lo que su peso competitivo no lo consideramos elevado.

Fuerza de Porter

Clientes Sustitutivos

= Entorno

3. Modelo del negocio.

3.1 MOVI RFID

La propuesta de MOVI RFID pretende poner al alcance de la cadena de suministro un
sistema de gestion logistica que ofrezca gestibn automatica y visibilidad total de los
inventarios tanto en transito como en sus almacenes a través de la integracion de
diferentes tecnologias como RFID, GPS y GPRS/UMTS.

El esquema siguiente muestra el funcionamiento de nuestra solucion tecnolégica:
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El corazdn de la solucién propuesta por Movi RFID es el software de control y gestion del

sistema. Este software esta completamente desarrollado en nuestro departamento de 1+D.

La solucion aportada a nuestros clientes incluira:

- Disefio de la solucion dependiendo de sus necesidades.

- Software de control y gestion de las mercancias

- Interfaces software con sus sistema de gestion (ERP/MRP)

- Servidor alojamiento sistema de gestion.

- Hardware necesario la lectura de las etiquetas RFID (Lectores).

- Hardware necesario para la interconexion de lectores y servidor (modems wifi y

GPRS/UMTS).

- Hardware de identificacion de localizacion en ruta (GPS)

- Accesorios de instalacion.

- Instalacién de la solucién.

- Opcionalmente, etiquetas RFID.

- Opcionalmente, grabadora/impresora etiquetas RFID

- Mantenimiento anual del sistema.
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3.2 Valor para el cliente (Business case)

La incorporacion de estas tecnologias en las empresas proporciona una serie de servicios
gue mejoran claramente su eficiencia. Centrandonos en nuestra solucione RFID con
trazabilidad en tiempo real, los valores, adicionales a las soluciones existentes en el

mercado son:

= Verifica la correcta carga y descarga.

= Conocimiento en todo momento y a tiempo real de la localizacion de las
mercancias.

= Seguridad de la carga en transporte.

= |dentificar devoluciones.

= Modificacién de ruta en tiempo real.

= Asistencia inmediata en caso de emergencia.

» Registro del kilometraje, paradas y duracion de las mismas, permitiendo una
descarga automatica sobre el sistema informatico de la empresa.

» Integracion datos remotos en sistema de gestion (MRP/ERP/EDI)

De acuerdo a las ventajas enumeradas, podemos preparar el siguiente business case
para nuestros clientes:

Escenario de negocio ROI & Beneficios clave
Reduccion personal almacén 20% plantilla
Conocimiento de la ubicacion de los Control. Mejora del servicio al cliente.

vehiculos en todo momento

Mayor productividad de los conductores 30% de incremento de productividad, reduccion

de los tiempos de parada de 40 a 25 minutos

Entregas a tiempo. Mayor satisfaccion del Reduccién en un 94% de las reclamaciones de
cliente cliente
Aumento de la seguridad de los conductores Mayor organizacion. Mejora de la satisfaccion

del empleado

Menores riesgos. Reduccién del coste del Evita fraudes en la reduccién de las cuotas de
seguro las pdlizas. Disminucion de la prima basada en el

comportamiento de los conductores.

Prevencion de extravios y recuperacion de De un 15% a un 20% en la reduccion de las
activos perdidos, tanto vehiculos como | primas.

mercancias
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Monitorizaciébn de las condiciones de la 10% en la reduccion de pérdidas; 10% en la
carga reduccion del deterioro de la carga
Seguimiento de la localizacion del trailer Reduccion de pérdidas de trailer

Fuente: Allegro Systems Internacional. IBM premier business partner.
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3.3 Andlisis QDAFO

La siguiente figura muestra el QDAFO de nuestro negocio donde las valoraciones del

cruce de cada elemento corresponden al siguiente criterio:

Amenazas

Oportunidades

e potencia mucho la fortaleza

(+) Se potencia la fortaleza

(0) Sin relacion/se contrarrestan

(%]

©

N

[}

s

2 (--) Disminuye mucho la fortaleza (--) Disminuye mucho la fortaleza
(-) Disminuye la fortaleza (-) Disminuye la fortaleza
(0) Sin relacién/se contrarrestan (0) Sin relacién/se contrarrestan

(++) Disminuye mucho la debilidad
(+) Disminuye la debilidad

(0) Sin relacion/se contrarrestan

(%)

(]

=]

IS

h=

E

8 (--) Se potencia mucho la debilidad (--) Se potencia mucho la debilidad
(-) Se potencia la debilidad (-) Se potencia la debilidad
(0) Sin relacion/se contrarrestan (0) Sin relacion/se contrarrestan
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De acuerdo al criterio expuesto, nuestra valoracion DAFO es la siguiente:

EQI Executive MBA 2009/2010

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Tecnolgia en continua  |Legislacién sobre Aumento competitividad Grandes empresas de Ausenug de ” Soluciones afternativas
” : ) " de las empresas . : estandarizacion de de menor coste
expansion y diversidad |trazabilidad en el optimizando cadenas de consultoria trabajan en rotocolos de
de aplicaciones transporte pumiz esta linea de negocio. p L
suministro comunicacion
2 Producto/solucién innovadora @@ i +++ > 0 o -
N
w o
Background en comunicaciones

-
|<£ inalambricas y software ++ 0 + 0 0 0
@
8 Solucién flexible + + +4+ 0 0 0
) |Empresa de reciente creacion no 0 0 0 0
LIDJ conocida en el mercado. - T -
< |Reducido capital inicial para invertir]
2 len b --- = 0 0 - - 0
o .
E Posicion débil para negociar con los 0 0 0
N |proveedores de tecnologia RFID. - - -

Los valores + muestran nuestras ventajas competitivas mientras que los valores — muestran aquellos aspectos que debemos de corregir

y contrarrestar.

Segun, esta valoracion podemos definir una serie de acciones estratégicas que garanticen el éxito del proyecto.

Como consecuencia del analisis DAFO surgen las siguientes acciones estratégicas:
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Tecnolgia en continua
expansion y diversidad
de aplicaciones

Legislacion sobre
trazabilidad en el
transporte

Aumento competitividad
de las empresas
optimizando cadenas de
suministro

Grandes empresas de
consultoria trabajan en|
esta linea de negocio.

Ausencia de
estandarizacion de
protocolos de
comunicacion

Soluciones alternativas
de menor coste

FORTALEZAS

Producto/solucién innovadora

Disefio de solucion RFID
con mobilidad

Disefio flexible en cuanto al
tipo de sensor RFID
requerido

Disefio basado en ROI
aportado a clientes

Disefio software abierto en
cuanto al uso de hardware
(lector RFID)

Promocidn de trazabilidad
en tiempo real y sin
intervencion humana

Background en comunicaciones
inalambricas y software

Desarrollar producto abierto

a otros mercados: control
de flotas, lozalizacion de
personas, correos,
aeropuertos.

Universalizacion del uso
mediante tecnologia
GPRS/UMTS

Solucién flexible

Disefio de solucién
multifuncional y modular

Solucion independiente del
tipo de lector (frecuencia de
operacion) RFID

Solucién especifica para
cada tipo de cliente

DEBILIDADES

Empresa de reciente creacion no
conocida en el mercado.

Flexibilidad y adaptacion a
requisitos del cliente

Presencia en medios del
sector logisitco y ferias

Reducido capital inicial

invertir en |+D.

para

Buscar financiacién en

programas de desarrollo de

nuevas tecnologias
fomentado por gobierno
nacional y regional.

Participacion activa en foros
regulatorios

Solucién abierta a distintos
proveedores de hardware
(lectores RFID)

Posicion débil para negociar con
los proveedores de tecnologia
RFID.

Acuerdo con
sumnistradores de
hardware para desarrollar
soluciones.

Acuerdo con
sumnistradores de
hardware para desarrollar
soluciones.
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Relacionando las acciones estratégicas definidas vemos que corresponden a los

siguientes departamentos operativos de la empresa:

OPORTUNIDADES AMENAZAS

01 02 03 Al A2 A3
2 F1 1+D 1+D Comercial/l+D 1+D Comercial
N
4
< F2 1+D 1+D
|_
@
8 F3 I+D I+D Operaciones
n . )
ul |D1 Operaciones Comercial
a
<
O |D2 | Direccién/Finanzas Comercial 1+D
—
el
g D3 Operaciones - Operaciones

3.4 Posicionamiento competitivo

La mayor parte de las acciones estratégicas del negocio radican en el departamento de
desarrollo (I+D) debido al alto contenido tecnoldgico de la solucion y base de nuestra

diferenciacion.

Comercial y operaciones comparten parte del resto de acciones estratégicas en cuanto a

las relaciones con los clientes como con los proveedores (caso de operaciones).

Direccion y finanzas tienen como accion critica la busqueda de financiacion del proyecto

especialmente aquellos producidos por la elevada inversiéon requerida en 1+D.

Movi RFID es un proyecto tecnolégico basado en las tecnologias RFID, GPRS/UMTS y

GPS que ofrece una solucién de trazabilidad en tiempo real de mercancias en transporte.

De acuerdo a la clasificacion Porteriana (Michel Porter) de estrategias competitivas
genéricas podemos decir que Movi RFID adopta un posicionamiento de
enfoque/especializacién (empresas de logistica y tr  ansporte) cuya estrategia

competitiva es la diferenciacion
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3.5 Definicién de estrategias

La estrategia genérica definida anteriormente podemos trasladarla a los distintos departamentos operativos tal y como muestra el

siguiente esquema:
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4. Objetivos generales estratégicos.

Los objetivos estratégicos basicos definidos en esta fase del proyecto son los

siguientes:

Tipo Objetivo

Liderazgo Ser lideres y referencia tecnologica en soluciones de trazabilidad en el
transporte de mercancias.

tecnolégico

Cuota Conseguir 2 clientes el primer afio de vida de la compaifiia.
Conseguir un 3% del mercado nacional a los 5 afios de vida de la
empresa.

Expansion 100 % de cobertura comercial nacional al tercer afio.

Rentabilidad | Payback en 4.5 afios

Rentabilidad del 10% a partir del 5° afio.
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5. Plan comercial.

5.1 Mercado préximo: Volumen y dimension.

51.1 Previsiones del mercado RFID ©

Segun el estudio de IDTechEx, estan surgiendo nuevos mercados RFID, entre los
que destacan los sistemas de localizacion en tiempo real que utilizan RFID activo,
cuyo volumen de negocio se estima que alcanzara mas de 7 billones de euros en

2016. La tasa de crecimiento de la tecnologia RFID en Europa es de un 39,75%.

El interés creciente de las empresas por esta tecnologia se basa en la capacidad
gue tiene de mejorar significativamente su competitividad. Por ello entendemos que
el uso de RFID experimentard un efecto domind, por el que poco a poco las

empresas iran adoptando esta tecnologia en toda su cadena de suministro.

Asumiendo un crecimiento lineal, el mercado nacional espafol tendria el siguiente

volumen en los proximos 6 afios:(7)

Mercado Espafiol RFID

450

400

300 [

250 — —

200 +— 377 401 —

354
306 330 |

Millones Euros

150 1— 283
100 — —

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Ao

6 Las previsiones de mercado que figuran a continuacién han sido extraidas de informes de Gartner Research e IDTechEx (2005).

7 Célculo realizado con los datos de los estudios:

- RFID Technologies: Emerging Issues, Challenges and Policy Options. European Commission.

- Mercado RFID en Alemania. ICEX
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Gréfico 6.2: Mercado Espafiol RFID

5.1.2 Segmentacion del mercado por producto @

El sector RFID esta segmentado respecto al tipo de producto-solucion tal y como

indican los siguientes graficos:®

Software y TAGs

Software y
TAGs 41%

servicios i servicios
34% ‘ 46% 34% ‘

Readers y Readers y
Druckers — Druckers
20% 25%

Fuente: estudio de mercado de IdTechEx

Grafico 6.3: Segmentacion mercado RFID por producto

Movi RFID se posiciona en este sector siendo un suministrador de soluciones RFID.
En funcibn de esta actividad, estard presente en los subsectores de
Software&Servicios y Hardware (Lectores/etiquetas), que serd nuestro mercado
accesible. La evolucion de este mercado en los proximos 6 afios seré la siguiente:

(10)

8 SegUn el estudio de IdTechEx sobre RFID en Espafia
9 (Drucker es un término aleméan que significa impresora)

10 El volumen del mercado espafiol se ha calculado aplicando los porcentajes que supone el mercado de Software, Soluciones y Hardware (ver grafico 6.3)
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Mercado Espafiol RFID Software+Hardware
250
200 -
1%
S 150 — —
=
m
g 223
S 100 e 195 208
= 167
50
0
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Grafico 6.4: mercado accesible Espafiol de Software y hardware (lectores)

5.1.3 Segmentacion del mercado por tipo de clientes.

El mercado de RFID en Espafa esta segmentado en los siguientes sectores:(1h(12)

Segmentacién mercado RFID

Control de accesos,
13%

Salud, 28% Militar, 3%

Agricultura, 4%

Logistica y
distribucién, 52%

Grafico 6.5: Segmentaciéon mercado RFID

11 De acuerdo al estudio “Tecnologia de identificacién por radiofrecuencia (RFID) Aplicaciones en el &mbito de la salud” Fundacién “Madri+d para el conocimiento”

12 Figura 7: segmentaciéon mercado RFID Espafiol por tipo de aplicacion
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Aplicando los porcentajes de cada sector al volumen econdémico del mercado

definido como accesible, obtenemos los siguientes datos:

Mercado Espafiol RFID
Software y Hardware (sin etiquetas)
Segmentacién por sectores de aplicacion

250

200

m Salud
150 - O Logistica y distribucién
| Agricultura

100 - o Militar

0O Control de accesos

Millones Euros

50 ~

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Afo

Grafico 6.6: volumen mercado Espariol Software y Hardware (lectores) segun tipo de

aplicacion.
Datos en millones de € 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Control de accesos 13% 22 23 25 27 29 31
Militar 3% 5 5 6 6 7 7
Agricultura 4% 7 7 8 8 9 9
Logistica y distribucion 52% 87 94 101 108 116 123
Salud 28% 47 51 55 58 62 66

Tabla 6.1: volumen mercado Espafiol Software y Hardware (lectores) segun tipo de

aplicacion.
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5.2 Mercado Obijetivo

52.1 Volumen del mercado

El tamafio de nuestro mercado objetivo se calcula a partir de la estimacion del
mercado nacional, aplicando los porcentajes de Software y Hardware (Grafico 6.3) y
a su vez los porcentajes dados de aplicacién al transporte y logistica (Tabla 6.1).

Los resultados obtenidos son los que se muestran en la siguiente figura:

Mercado Objetivo en Espafia

140

120 4

100 -

80 A

60 108 116 123
101
94

Millones Euros

40 - 87

20 4

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Grafico 6.7: mercado objetivo

5.2.2 Mercado prioritario

Nuestros potenciales clientes se encuentran en el sector de transporte de
mercancias por carretera. Nuestra estrategia comercial estara dirigida a aquellas
empresas que enfocadas en este sector, pueden estar obligadas (por razones
legales, de calidad o seguridad) a disponer de sistemas de trazabilidad en tiempo

real del las mercancias que transportan.

Nuestro objetivo por tanto son aquellos operadores logisticos dedicados al

transporte de:
1. Productos de alimentacion (principalmente perecederos).

2. Mercancias peligrosas.
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3. Productos sanitarios y farmaceéuticos.
4. Armamento.

En el “Anexo | Plan comercial clientes objetivos” de este plan comercial se incluye un

analisis del mercado de todos los clientes que han sido identificadas como objetivos

de nuestro plan comercial.

Del estudio “Resumen ejecutivo 2007 “Situacion econdmica financiera de las
empresas de transporte por carretera. Ministerio de Fomento”, sacamos los
siguientes datos:

Facturacion y Dimension Empresarial. Afio 2005

Facturacion Dimension
Mugstns 200 Miles de € (%) Nimero 4
Viajeros
Especialidad 2.903.479 100,0% 1.094 100,0%
Requiar / Discrecional 1.620.004| 55,8% 640,00 58,5%
Discrecional 554 698 19,1% 399,00 36,5%
Urbano 728777 25,1% 55,00 5,0%
Mercancias
Ambito Geogrifico 14.864.503 100,0% 5.524 100,0%
Nacional 5.264.671 35,4% 1.922 34,8%
Intemacional 4.103.463 27.6% 1.471 26,6%
Nacional / Intemacional 1.796.589 12,1% 657| 11,9%
Sin Clasificar 3.699.870 24,9% 1.474 26,7%
Intermediacion 14.864.593 100,0% 5524 100,0%
Operador de Transporte | 2.041.065 13,7% 322 5,8%
Op Tpte / Transportista 7.200.613 48,4% 1.082 19,6%
Transportista 5270031 35,1% 3.543 64,1%
Sin Clasificar 402 884 2.7% 577 10,4%
Especialidad 14.864.593 100,0% 5524 100,0%
Carga General 2.420.961 16,3% 295, 5,3%
Contenedores 171.798 1,2% 47| 0,9%
Cistemnas 764.203 51% 141 2,6%
Frigorfficos 1.113.736 7.5% 277] 4,1%
Grnupaje 836.570 5,6% 47| 0,9%
Mudanzas 138.221 0,9% 96 1,7%
Paqueteria y Mensajeria|  1.813.063 12.2% 150 2.7%
Portavehiculos 855.370 5,8% 20 0.4%
Transportes Especiales £96.318 4,0% 110 2.0%
Gnias 93.295 0,6% 81 1,5%
Volquetes 367.087 2.5% 80 1,4%
Transitarios 769.524 5,2% 79 1,4%
Sin Clasificar (7) 4.924. 446 33,1% 4151 75,1%
Tipo de Vehiculo 14,864,503 100,0% 5524 100,0%
Pesados 9.842.091,00 66,2% 4.180) 75.7%
Pesados/Ligeros 3.866.177,00 26,0% 995 18,0%
Ligeros 1.156.325,00 7.8% 349 6,3%

(*) Mayoritariamente pequernias y muy pequerias

Tabla 6.2 Facturacion y dimension empresarial

Si observamos la clasificacion de la muestra de empresas por especialidad y
eliminamos aquellas empresas “sin clasificar” definidas como “pequefias o muy
pequefas” (poco susceptibles de usar RFID), obtenemos un total de 1.373

empresas. De esta muestra, asumimos que el transporte de mercancias
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perecederas, farmacéuticas, peligrosas y de armamento puede encajar en las

especialidades de:
» Cisternas (10.2%)
* Frigorificos (16.5%)
* Transportes especiales (8%)

La estimacion del volumen de mercado que corresponde a nuestros clientes

objetivos prioritarios es el siguiente:

Mercado RFID Transporte

140

120

100

807 l

60 —

Millones Euros

40 + 76 80 —
66 71

57 61

20

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Ao

Grafico 6.8: Volumen mercado por cliente prioritario y general

5.2.3 Operadores Logisticos

Las empresas del sector compiten via precios, pero sus clientes comienzan a
exigirles un servicio que aporte un valor afiadido a su negocio y esto constituye una

alternativa de diferenciacion dentro del sector.

Segun el “estudio sectorial sobre el mercado de los operadores logisticos en
Espafia”’ que tiene como base 102 operadores logisticos, esta actividad pesa el 9,7%
del PIB. El segmento de operadores logisticos constituye por si mismo un mercado
de 3.849 millones de euros, lo que representa el 0,59% del PIB y el 6,11% sobre el

total de costes logisticos.
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De los 102 operadores analizados, 63 estan especializados en bienes de consumo
(el 61,76%); los sectores de frio-alimentacion y automocion son atendidos por 13
empresas cada uno (el 12,75%); también se destaca el sector de palets, que con
solo dos operadores especializados es el segundo sector con mayor facturacion
promedio por empresa (65,96 millones); el primer sector es automocion con 79,83
millones promedio entre sus 13 operadores. El sector de bienes de consumo esta
atendido por operadores generalistas; alli se mueven los mayores voliumenes de

mercancias y facturacion.

Para los operadores logisticos cobra cada vez mayor importancia los sistemas de
informacion tecnoldgica, pues les permiten establecer relaciones con sus clientes
como elemento diferenciador. Los sistemas de radiofrecuencia estan alcanzando un

fuerte desarrollo, dado que permiten una reduccion de los costes.

Los sectores con mayor demanda de servicios a los operadores logisticos fueron el
sector fabricante de maquinaria, el de equipo eléctrico y electrénico, el de material
de transporte, la industria farmacéutica y el sector de la alimentacion y bebidas que

representd un 35% de la facturacion del sector.

De entre las 215 empresas del sector de los operadores logisticos, las cinco
principales empresas representan el 38,4% de cuota del mercado, concentrando el

54,3% si tenemos en cuenta las 10 principales empresas.

El 35% de los operadores logisticos se encuentran radicados en la Comunidad de
Madrid, mientras que el 30% tiene su sede en Cataluia, si bien el tipo de actividad
desarrollada obliga a los principales operadores a tener presencia en practicamente

todo el territorio nacional.

El sector logistico en Espafia se caracteriza por ser un negocio basado en el

volumen con margenes de entre el 2% y el 4%.

A continuacioén se presenta un ranking por facturacion de los principales operadores

logisticos de Espafia.
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RANKING DE FACTURACION DE OPERADORES LOGISTICOS

Facturaclon Namero
Posle. Empresa (milll. de €) de empleados
2007 2006 2007 2006

1 Logista S.A 864,00 808,30 5.226 5.226
2 DHL Exel Supply Chain 450,00 321,50 4.270 4.270
3 Norbert Dentressangle Gerposa 401,40 188,40 1.285 826
4 Transportes Azkar, S.A. 378,10 355,00 5.000 5.000
5 Gefco Espaiia S.A. 366,00 329,00 980 950
5 FCC Logistica S5.A. 340,40 334,00 4.500 4.500
7 Rhenus IHG Ibérica 329,95 334,30 1.000 1.004
8 Grupo Cat Peninsula Ibérica 259 56 259 81 255 345
] ABX Logistics Espaiia S.A. 188,61 169,46 575 575
10 Acciona Logistica 5.A. 157,10 154,33 295 306
11 Transportes Carreras 5.A. 146,70 141,00 887 685
12 Geodis Iberia 5.A. 132,00 128,00 800 800
13 Agility Spain S.A. 131,00 120,00 201 166
14 Grupo Transaher 116,00 106,35 640 626
15 Ceva Logistics 103,40 78,51 1.092 798
18 Grupo Setram 100,00 92,80 380 380
17 Barloworld Loglstica 54,06 45,50 202 177
18 Fiege Iberia S.A. 52,00 46,00 364 360
19 Alfil Logistics S5.A. 43,00 37,00 52 38
20 Transportes Arniella S.A. 37,06 37,94 323 315
21 One 2 One Logistics Solutions S.A. 33,00 23,00 250 260
22 ID Logistics Espafia 31,00 25,00 900 750
23 Grupo Logisticos Masorribas 30,00 25,50 140 140
24 Grupo Logistico Disayt 28,00 25,50 185 150
25 FM Logistics Ibérica S.L. 22,00 22,00 355 355
26 Satfer Espana S.L. 12,00 11,85 50 40
27 Dispatching S.A. 11,00 10,00 105 105
28 Fitotrans S.A. 9,64 8,80 52 52
29 Operador Logistico Grupo SAAT S.A. 7.9 7,90 75 77
30 ADT S.A. 7.8 5,86 74 63
31 Serviplaza 5.7 2,60 55 26
32 H. Sanz S.L. 528 5,33 37 50
33 Ibertransit Worldwide Logistics 475 3,25 17 15
34 Moldstock 2,00 1,50 20 25

4.860.41 | 4.364,29 | 30.642 | 29.455

Tabla 6.3 Ranking principales Operadores Logisticos.(1®

5.3 Propuesta de valor (Producto)

La propuesta de valor de la oferta de este negocio reside en una solucion basada en

tecnologia RFID (aunque abierta a otras soluciones tecnoldgicas) que permita a

nuestros clientes la trazabilidad de mercancias en tiempo real tanto en sus

instalaciones como cuando estas se encuentran en transito en cualquier parte

mundo donde exista cobertura de telefonia movil.

Los atributos de la solucién propuesta estan basados en la opinion de nuestros

potenciales clientes en cuanto al valor que perciben de una aplicacion de este tipo,

teniendo como elemento diferenciador la opcién de “tiempo real”. (149

13 Fuente: Libro blanco de las TIC en el Sector Transporte y Logistica
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Gréfica 6.9 Valoracion de los atributos positivos que ofrece RFID(1%

1. Trazabilidad de las mercancias/productos en tiempo real. Trazabilidad durante
la vida del producto incluyendo condiciones ambientales y mecanicas a las que ha

sido sometido.

2. Control y seguimiento del envio de mercancias: elaboracion automatica

albaranes de entrega, confirmacion en tiempo real de entrega de mercancias.

3. Conexion con sistema de gestion de los clientes. Facturacion contra entrega

en tiempo real.

4. Recuento automatico en la recepcion de mercancias e imputacion en el

sistema de gestion del cliente.

14Estudio realizado por el Log.ID Lab del ZLC (Zaragoza Logistics Center) y AECOC (Asociacién Espafiola de Codificacion Comercial) en el 2005 [38], “Panorama

Actual y Perspectivas de la Identificacion por Radiofrecuencia en la Empresa espariola”.

15 Se estudian dos muestras diferenciadas:

- 156 empresas elegidas aleatoriamente pertenecientes a los sectores de la industria que se han determinado previamente, utilicen en la actualidad o no la tecnologia

RFID (Empresas aleatorias).

- 84 empresas que habian manifestado un interés previo en la tecnologia, hayan adoptado RFID o no. Estas empresas se eligieron aleatoriamente y también siguiendo,
en la medida de lo posible, la estructura anteriormente mencionada de una base de datos proporcionada por AECOC en la que hay una relacién de empresas que han

asistido a cursos, conferencias o seminarios sobre RFID organizados por la misma empresa (Empresas implicadas).
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5. Imputacién automatica de entradas y salidas en almacén.

6. Control y localizacion de inventarios en tiempo real.

7. Verificacion automatica de la carga en vehiculo.

8. Opcidn de interconexion sistemas de gestion proveedor-cliente.

9. Reduccién de las pérdidas de mercancias en almacén y en transito. Sistema

de seguridad durante el transporte.

10. Identificacidn y recepcion de productos devueltos (Logistica inversa) en

tiempo real.
11. Gestidn de elementos de transporte reutilizables: pallets, embalajes, ...
12.  Gestion del transporte: optimizacion de rutas.

Aparte del valor que perciben nuestros clientes es necesario incorporar a nuestro

producto la solucién a los valores “negativos” que también perciben:

Coste Implantacion j—
Falta de estindares basicos —
Esfuerzo afto en reingenieria procesos ‘_
Periodo RO largo e incierto #
Falta colaboracion entre proveed y clientes ‘——‘

Esfuerzo aito para adopcion de normativa

Mo existe software desarrollado

Falta de servicios externos

Interoperabiidad no asegurada

0% 10% 20% 30% 40% 50% &0°

Gréfico 6.10 Valoracion de los atributos negativos que ofrece RFID

1. Coste de implantacién accesible a pequefia empresa Beneficios basados en
las ampliaciones del sistema (licencias por uso), mantenimiento y upgrades del
producto.

2. Sistema independiente de la tecnologia de uso y del proveedor de hardware.

Inicialmente enfocado hacia RFID pero abierto a distintas tecnologias (ejemplo: Zig
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bee). Opcion de integracion en distintos sistemas de gestidon del cliente (ERP/MRP)

y de documentacion electrénica (EDI).

3. Sistema de facil implantacion. Adecuacion a los procesos internos del cliente.
4. Desarrollo sistema “duplo”: proveedor-cliente.
5. Adecuacion a las normativas existentes especialmente en los sectores de

alimentacion, farmacia, mercancias peligrosas y armamento/explosivos. Posible

aplicacion en la gestion y transporte de residuos.

6. Desarrollo de una solucion e interfaces que permitan la integracion de la

solucidn en los sistemas de gestion del cliente.
7. Oferta de consultoria y servicio de mantenimiento.
8. Sistema abierto a distintos estandares.

Todos los atributos que caracterizan nuestro producto se puede materializar en los

siguientes elementos:

Productos

It | Descripcion Origen Comercializacién

1 | TAG RFID de | Suministradores | Acuerdo de representaciébn con
identificacion de | externos. algun fabricante.

productos/mercancias. _ »
Venta opcional dentro de la solucion

completa.
2 | Lector de etiquetas | Suministradores | Acuerdo de representacidon con
RFID externos. algun fabricante.
Venta integrada en la solucion
completa.
3 | Grabador etiquetas Acuerdo de representacion con
RFID algun fabricante.
Venta opcional dentro de la solucién
completa.
4 | Middleware (interface | Suministradores | Venta integrada dentro de la solucion
lector base  datos | externos. completa.
cliente)
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EQI Executive MBA 2009/2010

5 | Accesorios trazabilidad | Suministradores | Se suministra Unicamente con la
condiciones externos. solucion completa.
ambientales y
mecanicas.
6 | Hardware interconexion | Suministradores | Se suministra Unicamente con la
red interna lectores | externos. solucién completa.
RFID (modem y router
Wifi)
7 | Hardware interconexién | Suministradores | Se suministra Unicamente con la
red interna lectores | externos. solucion completa.
RFID (modem
GPSR/UMTS/GPS vy
routers)
8 | Software gestion | Desarrollo Se suministra Unicamente con la
trazabilidad en tiempo | propio. solucion completa.
real y hardware de
interconexion.
9 | Software integracion | Desarrollo Se suministra UGnicamente con la
sistema gestion clientes | propio. solucion completa.
Tabla 6.4: hardware y software incluido en nuestra solucién
Servicios
Item | Descripcién Origen | Comercializacion
1 Disefio solucién Propio | Se suministra Unicamente con la
solucion completa.
2 Formacion uso de la solucion. Propio | Se suministra Unicamente con la
solucion completa.
2 Integracion/Instalacion del | Propio | Se suministra Unicamente con la
sistema solucién completa.
3 Mantenimiento y soporte Propio | Se suministra Unicamente con la
solucion completa.
4 Updates/Upgrades Software Propio | Se suministra Unicamente con la
solucion completa.

Tabla 6.5: Servicios incluidos en nuestra solucion
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5.4 Precio

De acuerdo a la opinion de los potenciales clientes, parte de las principales barreras
son de tipo econdmico tal y como muestra los resultados de la encuesta de
AECOC:(9

_
el ——
Falfa de estandares basicos —

Esfuerzo alto en reingenieria procesos
Periodo ROl largo e incierto

Falta colaboracion entre proveed v clientes

Esfuerzo atto para adopcion de norm ativa

Mo existe software desarrollado

Falta de servicios externos o aleatoria
W Implicadas

Interoperabilidad no asegurada

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% S0% 100

o

Fuente: “Panorama actual v perspectivas de la identificacion por radiofrecusncia en la empresa
espanela”, 2005, ZLC-AECOC, Fernando Roldan

Grafico 6.11 Barreras implantacion RFID.

Las principales barreras para la implantacién de RFID, a las que se enfrentan los
clientes son el coste de implantacion y el periodo ROI incierto (o payback). Por ello
analizamos el valor econdmico que podria aportarles la implantacion de nuestra

solucioén.

La implantacion de nuestra solucion aportaria a nuestro cliente tipo un incremento
medio adicional de los beneficios sobre ventas del 2.53% (68,000 euros) segun la

cuantificacion realizada.

Siguiendo con la valoracién de los clientes, estos esperarian tener un ROI de 2-3

afos (Encuesta IDtrack).

En el “Anexo 1l Plan Comercial Beneficio a clientes y precios” se ha cuantificado el
beneficio que obtendria la empresa tipo con la implantacion de nuestra solucion

tecnologica.

16 AECOC (Asociacion Espafiola de Codificacion Comercial)
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En la siguiente tabla se resume el beneficio esperado en un periodo de 3 afos.

Beneficio total calculado a 3 afios (Euros) 72.242 215.367 1.021.830
N° Vehiculos 8 29 188
Beneficio por vehiculo (Euros) 9.463 7.301 5.447

Tabla 6.6 Beneficio esperado por las empresa tipo en un periodo de 3 afios

Esto indica que el precio de nuestra solucién para una empresa tipo no deberia ser
superior al beneficio “directo” proporcionado al cliente.

El modelo de precios y Payback de nuestros clientes se muestra en el “Anexo 1l Plan

Comercial Beneficio a clientes y precios” y cuyo resumen se representa en la tabla

siguiente:
Coste Total (euros) 76.000 €
Beneficio aportado a cliente (anual) |24.081 €
PEQUENA (<2M€) Payback en afios 3.16
Coste Total (euros) 202.500 €
Beneficio aportado a cliente (anual) |71.789 €
MEDIANA (>2M€ y <6M€) |Payback en afios 2.82

Tabla 6.7 Precio y Payback
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54.1 Margenes

Los méargenes estimados por cada tipo de cliente son los siguientes:

@ Empresas pequefias (facturacién <2 millones euros) O Empresas medianas (facturacién >2 y <6 millones euros)

O Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) O Mantenimiento

Gréfico 6.12: RAI calculado por tipo de cliente.

Para el 1° afio de vida de Movi RFID no tiene sentido hablar de mérgenes, ya que a
pesar de que existen ventas el objetivo para este afio es desarrollar el producto y

probarlo con algunos clientes.

54.2 Estrategia modificacién de precios

Nuestra propuesta de precios esta basada en dos elementos fundamentales:

a) Aportacion de valor al cliente: el precio pagado por el cliente debe ser inferior o

igual al valor que perciba el cliente. El valor tiene un componente tangible y otro
intangible. Inicialmente la comparacion que hemos realizado es sobre el aspecto

tangible (econémico).
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De acuerdo a la opinidn de los clientes (en su mayoria), estos esperan que cualquier

inversion que realicen tenga un payback no superior a 3 afos.

b) Costes previstos de nuestra solucion: nuestro objetivo es ser una empresa

rentable teniendo como objetivo obtener unos beneficios netos del 15% a partir del

50 afio.

La situacion actual en Espafia implica la existencia de multitud de compafiias que
ofrecen soluciones RFID que podemos llamar genéricas, dando como resultado una

gran segmentacién del mercado pero sin llegar a existir verdadera competencia.

Cada suministrador esta trabajando con un grupo limitado de clientes intentando
desarrollar y probar sus soluciones. Estimamos que este proceso durara entre 1y 2
afos, que junto con el esperado despliegue masivo llevara a que exista mayor

competencia y por lo tanto mayor sensibilidad a los precios.

En nuestro plan de negocios a 5 afios, asumimos que los precios tenderan a no
experimentar aumentos, siendo probable que tiendan a disminuir. Esta disminucion
en los precios tendrd emparejada una disminucién de los costes de compra de los
equipos RFID lo que nos permitiria el absorber en un determinado porcentaje la
posible reduccion de precios en los préximos 5 afios.

Margen variacion de precios

105%

100% -
<
e}
8 95% +
)
S
3
Q
©  90% +
c
9
g
= 85% +
>
3

80% -
75% ‘ ‘ i
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

e Precios calculados = \argen de mejora por reduccién compras
= Nargen de mejora por aumento eficiencia === NMargen por reduccion beneficios

Grafico 6.13 Margen de variacion de precios.
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5.5 Distribucion

55.1 Venta directa

Nuestros clientes para poder implantar una de nuestras soluciones tecnoldgicas
requeriran de un asesoramiento previo y de un disefio técnico. Por ello, las

presentaciones y negociaciones a nivel técnico seran habituales.

Estos factores nos llevan a pensar que la relacion directa
con nuestros clientes serd el camino mas recomendable
para el éxito de nuestro proyecto, al menos durante el

periodo de arranque y consolidacion.

Todas las ventas seran gestionadas directamente por
nuestros comerciales, responsables de visitar a nuestros

clientes y que estaran soportados técnicamente por

nuestra ingenieria de ventas.
el

En la contratacion de la fuerza de ventas tendremos en cuenta dos periodos dentro

de la empresa:

» Creacion: entre el 1° y el 3° afio. Durante este periodo los ratios de la
fuerza de ventas deben de estar por encima de los ratios tipicos del

sector.

o Estabilizacion: A partir del 3° afio, la fuerza de ventas estara

equilibrada de acuerdo a los ratios de ventas del sector.

Cuando sea necesario realizar visitas a altos niveles dentro nuestros clientes,

nuestros vendedores contaran con la esponsorizacion de uno de nuestros directivos.

5.5.2 Fuerza de ventas

La estructura de la organizacion de ventas, a medida que las ventas crezcan ira

tomando la forma que figura a continuacion:
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Grafico 6.14 organizacion fuerza de ventas.

El crecimiento anual estimado de la fuerza de ventas y marketing es el siguiente:

EQI Executive MBA 2009/2010

Direccion de ventas 1 1
Administrativo 0.5 0.5 0.5
Publicidad/promocion 0.5 0.5 0.5
Vendedor 0.5 1 2 2 2
Ingenieria de ventas 0.5 0.5 0.5 0.5
TOTAL 0.5 15 3.5 4.5 4.5

Dentro del departamento de ventas se distinguiran dos grupos:

- Vendedores: dedicados a buscar y visitar clientes, presentar ofertas y

negociar con clientes.

- Ingenieros de ventas: soportaran técnicamente a los vendedores, realizaran

las presentaciones técnicas ante los clientes y prepararan las propuestas

técnicas de las ofertas a clientes.
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5.6 Promocién y publicidad

EQI Executive MBA 2009/2010

La propuesta de valor de nuestra empresa supone una oferta con un contenido

tecnolégico elevado, limitando los caminos de promocion y publicidad hacia los

clientes.

Nuestra estrategia en promocién y publicidad estara basada en el contacto directo

con nuestros clientes, aunque sera necesario el desarrollo de herramientas de apoyo

como catalogos y presentaciones de producto asi como una presencia destacable

en Internet.

Nuestras principales acciones de promocién y publicidad estaran centradas en:

Definicion Medio Periodicidad Responsable
Visita directa a Continua Ventas,
clientes ingenieria  de
ventas y
directivos
Presencia en Anual Departamento
ferias ﬂ@[ - ventas e
ingenieria  de
. e ventas
Movilidad, Identificacion
Automatica y Trazabilidad
Anual Departamento
ventas e

LOGITRANS

ingenieria  de
ventas

Presencia en
asociaciones y
foros

LOGITRANS : Salén Logistica y
Transporte de Madrid

Subscripcién Director
H AETIC anual General
Asociacion de Empresas de
Electrénica, Tecnologias de la
Informacién y Telecomunicaciones
de Espafia
Sociedad espafiola de trazabilidad | Subscripcion Director
(SETRA) anual General
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@1 EPCglobal © Subscripcién | Director
anual General
Estandarizacion RFID
Publicacion Logislica
revistas Almacenaj;e

especializadas Logistica y almacenaje

aar

Transporte y logistica terrestre

Internet Desarrollo y mantenimiento pagina
web

Tabla 6.9: plan de promocién y publicidad

5.6.1 Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing durante los primeros cinco afios es el siguiente:

Presupuesto de marketing
Aol | Aho2 |Afo3 | Aio4 | Afio5

Edicion pagina web y 3,000 |3,000 | 3,000 | 3,000 | 3,000
mantenimiento

Elaboracion triptico presentacién 1,500 | 1,500 1,500 | 1,500 | 3,000

Catalogo de productos 1,500 |2,000 | 2,500 | 3,000
Merchandising 1,500 | 1,500 | 1,500
Ferias 10,000 | 10,000 | 10,000
Publicidad 2,500 | 2,500

Inscripcion asociaciones 1,500 |2,250 | 3,375

empresariales
Total (Euros) 4500 | 8.500 | 22.000 20.750 | 23.875

Tabla 6.10: presupuesto de marketing

5.6.2 Gestion de Clientes

Tenemos dos metas fundamentales: conseguir la satisfaccién y la fidelizacion de

nuestros clientes.
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Satisfaccion y fidelizacion solamente son posibles si nuestra organizacion esta
plenamente orientada hacia los clientes. Asi, nuestra estrategia de orientacién a

cliente se caracterizara por:
* Implantacion de una cultura y organizacion orientada a cliente.
» Aportacién de valor a los clientes.
* Innovacion continda.
» Control satisfaccion de clientes.
» Programas de fidelizacion.

La aportacion de valor a nuestros clientes debe de ser el fin de todos los procesos
en nuestra empresa. La implantacion de esta cultura sera el objetivo nUmero uno de
nuestros directivos y la organizacion estard estructurada de forma que se fomente

esta orientacion.

El valor de nuestras soluciones no debe de radicar Unicamente en una propuesta

técnica, sino que debe de abarcar todos los aspectos donde podamos aportar valor.

El control de satisfaccion de clientes consistird en un seguimiento continuo a través
de distintas herramientas (CRM) para conocer en cada momento el grado de

satisfaccion y las necesidades de nuestros clientes (internos y externos).

La responsabilidad del proceso de seguimiento, evaluacion y toma de accionas para
corregir posibles problemas en el grado de satisfaccion recaera en el departamento
de Calidad.
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5.7 Presupuesto de ventas

57.1 Obijetivo de ventas

De acuerdo a los criterios expuestos en los puntos anteriores el presupuesto de

ventas durante los primeros cinco afos sera el siguiente:

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afno 5

Incremento ventas 354.5% 114.2% 37.3% 36.6%

Clasificacion ventas tipo cliente (%)

Empresas pequefias (facturacion <2 M €) 24.8% 33.6% 19.0% 18.9% 19.2%

Empresas medianas (facturacion >2 y <6 M 75.2% 33.9% 49.4% 44.5% 43.6%
€)

Empresas grandes (facturacion >6 M €) 32.5% 31.6% 36.6% 37.2%

Nuevos proyectos

Empresas pequefas (<2 M€) 1.0 6.0 7.0 9.0 12.0
Empresas medianas (>2 y < 6 M€) 1.0 2.0 6.0 7.0 9.0
Empresas grandes (>6 M€) 0.5 1.0 15 2.0

Contratos mantenimiento (Cantidad)

Empresas pequefias (<2 M€) 1 7 14 23
Empresas medianas (>2 y < 6 M€) 1.0 3.0 9.0 16.0
Empresas grandes (>6 M€) 0.5 15 3.0

Tabla 6.11: presupuesto de ventas por empresa-cliente “tipo”
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57.2 Market share

De acuerdo a los objetivos de ventas y el mercado de RFID en Espafa, el market

share es el mostrado en la siguiente tabla:

Mercado RFI en Espafia 283 |306 |330 |354 |376
Mercado

Software+Hardware 59% |167 181 195 209 (223
Mercado accesible 167 181 195 (209 223
Mercado Transporte vy

Logistica 52% |87 94 101 |108 (116
Mercado Objetivo 52% |87 94 101 |[108 [116

Mercado Objetivo prioritario |34,7% |30 33 35 38 40

Presupuesto de ventas 0.210 (0.952 [2.040 [2.799 [3.825
Porcentaje mercado
accesible 0.13%0.53%(1.05% [1.34% | 1.72%
Porcentaje mercado objetivo 0.24%(1.01%|2.01% | 2.58% | 3.30%
Porcentaje mercado
prioritario 0.70%12.92%(5.81% | 7.44% | 9.52%

Tabla 6.12: market share (volumen mercado) Datos en millones de Euros
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6. Plan de operaciones.

6.1 Claves de generacion de valor

6.1.1 Desarrollo de la tecnologia y disefio de produ  cto / modelo de

prestacion de servicios.

Definiciéon del tipo de tecnologia.

RFID es un sistema de almacenamiento y recuperacion de datos remotos que usa
dispositivos denominados etiquetas, tarjetas, transpondedores o tags RFID. El
proposito fundamental de la tecnologia RFID es transmitir la identidad de un objeto
(similar a un niumero de serie Unico) mediante ondas de radio. Las tecnologias RFID
se agrupan dentro de las denominadas Auto ID (automatic identification, o

identificaciébn automatica).

Actualmente, la aplicacion mas importante de RFID es la logistica. El uso de esta
tecnologia permitiria tener localizado cualquier producto dentro de la cadena de
suministro. En lo relacionado a la trazabilidad, las etiquetas podrian tener gran
aplicacion ya que las mismas pueden grabarse, con lo que se podria conocer el
tiempo que el producto estuvo almacenado, en que sitios, etc. De esta manera se
pueden logra importantes optimizaciones en el manejo de los productos en las
cadenas de abastecimiento teniendo como base el mismo producto, e

independizandose practicamente del sistema de informacion.

Disefio o atributos de producto diferenciales.

Ofreceremos servicios de implantacion y mantenimiento de sistemas de seguimiento

de productos en tiempo real utilizando la tecnologia RFID.

La trazabilidad es un proceso de negocio fundamental en las cadenas de suministro.

Es compatible con diferentes necesidades de negocio, tales como:
* Los requisitos regulatorios (legislacion, normativas, etc.)
 Seguridad de los consumidores

 Devoluciones (logistica inversa).
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» Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control
» Gestion de la calidad del producto.

* La seguridad del paciente en el sector sanitario.
* Visibilidad.

* Logistica eficiente.

* Autentificacién de productos.

* Las politicas de lucha contra la falsificacion.

* Gestion de residuos.

* Proteccion de la marca.

Nuestra empresa se especializara en el desarrollo, implantacion y mantenimiento de
soluciones de control y seguimiento en tiempo real de mercancias. Priorizaremos
aplicar nuestra tecnologia en el transporte y logistica de los sectores farmacéutico,

explosivos/armamento, productos perecederos y mercancias peligrosas.

Disefiaremos soluciones para poder realizar un registro en todo momento del estado
de la mercancia, tomando informacion, a través de sensores si fuese necesario, del
entorno actual donde se encuentre la mercancia. Esta informacion podra ser la
temperatura, humedad, deteccion de fugas, etc.). Para tal fin utilizaremos la dltima
tecnologia disponible en RFID, WIFI, GPS, GPRS y en sensores.

Trabajaremos conjuntamente con el cliente para buscar la mejor forma de utilizar la
tecnologia RFID en sus procesos logisticos y asegurar el mayor ROI posible al

cliente.

Tendremos un laboratorio propio donde poder probar los productos de los
proveedores especializados antes de ofrecerlos a los clientes y asi poder pasar
nuestro filtro de calidad propio y aconsejar a los clientes cual es el mejor producto

para su problematica especifica.

Patentes desarrolladas, adquiridas o licenciadas. Actividades de proteccion de

propiedad industrial o intelectual.
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Existen multitud de patentes alrededor de RFID. Los principales fabricantes de
hardware son también los principales propietarios de las patentes como es el caso
de Intermec. Nos limitaremos a licenciar su utilizacién a través de la compra de sus

productos.

Se analizara patentar la solucién con el fin de protegernos de posibles demandas.
Ya que se contara con laboratorio propio no se descarta la posibilidad de en el futuro

tener patentada alguna invencioén o descubrimiento propio.

6.1.2 Aprovisionamiento de materiales basicos / com  ponentes

necesarios para generar el producto o servicio ofre cido.

Materias primas, materiales y componentes base de nuestra oferta.

Todos los productos hardware seran proporcionados por fabricantes que cumplan
los estandares mundiales de RFID y hayan pasado por nuestras pruebas de

laboratorio. Nos limitaremos a ser distribuidores del hardware RFID.

Nuestro departamento de I+D desarrollara el software necesario para implementar

nuestras soluciones.
Los componentes hardware/software necesarios para nuestras soluciones seran:
* Etiquetas RFID.
* Lectores fijos 0 moviles.
* Antenas.
* Teléfonos moviles GSM/GPRS/UMTS.
* Dispositivos GPS.
» Impresoras/codificadoras de etiquetas.
» Consumibles para las impresoras (inlays RFID).
* Servidores.
* Software middleware RFID/EPC desarrollado por nosotros.

» Software de sistemas (sistemas operativos, bases de datos, etc.).
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Fuentes y politicas de aprovisionamiento y de gestién de proveedores.

Los pedidos a proveedores seran bajo demanda de los proyectos que se lleven a

cabo, por lo que no se tiene previsto una gestion de stock de productos.

Estableceremos acuerdos con los principales proveedores del mercado a través de
sus programas de asociacion (partners). No trabajaremos con proveedores que no
estén homologados por EPC Global.

EPCglobal esta liderando el desarrollo de estandares industriales del cddigo
electronico de producto (EPC) para apoyar el uso de identificacion por
radiofrecuencia (RFID) en las redes de comercio actuales ricas en informaciéon y de
movimientos de mercancias cada vez mas rapidos. Es una organizacion compuesta
por lideres de la industria y las organizaciones centrados en la creacién de
estandares globales para la red EPCglobal Network. Su meta es incrementar la
visibilidad y eficiencia a través de la cadena de suministro y que informacion de

mayor calidad fluya entre compafias y sus socios comerciales claves.

Definicion detallada del modelo logistico de aprovisionamiento y politicas de stock de

componentes criticos.

Como se ha explicado anteriormente no se tiene previsto una gestion de stock de
productos. Los aprovisionamientos se haran bajo demanda de los proyectos. Se
planificard durante el proyecto las fechas de recepcibn de los componentes
hardware y se llegar4d a acuerdos con los proveedores para garantizar que los
componentes estaran a tiempo para poder continuar con el proyecto y evitar retrasos

indeseados y costosos.

Evaluaremos constantemente a los proveedores de hardware siguiendo un
procedimiento definido y mostraremos al cliente nuestra independencia. Evitaremos

depender siempre que sea posible de un solo proveedor.

6.1.3 Instalaciones y procesos de transformacion y elaboracion /

configuracion de los centros de prestacion de servi cios.

Caracterizacion y disefio minimo _de los centros de producciéon o prestacion de

servicio.
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Tendremos una oficina en régimen de alquiler en los alrededores de Madrid como
comienzo del establecimiento de la empresa. Se buscara una ubicacion en zona de
oficinas con edificio compartido y que cuente con las necesidades basicas para
operar (instalaciones eléctricas, agua, sanitarios, climatizacion, infraestructura de

red, lineas telefonicas, etc.).

Los servicios comunes se contrataran junto con el alquiler si existen dichos servicios
en el edificio (recepcionista, seguridad, reprografia, comedores, salas de reuniones,
aparatos de videoconferencia, etc.) y siempre que econdmicamente nos sea

beneficioso.

Necesitaremos contar con espacio para al area comercial y administrativa de la
empresa, sala de reuniones, despachos para directores, laboratorio de pruebas de
radiofrecuencia y un pequefio almacén para almacenar hardware RFID por tiempo
limitado hasta su envio a clientes. También serd necesaria una zona para los
puestos de trabajo de los técnicos y consultores de la empresa. Todas las zonas
deberan tener puntos de conexién a teléfonos y red suficientes para cubrir las

necesidades de la empresa.

No se descartara abrir otras oficinas en territorio nacional siempre que el volumen de
negocio de la zona lo justifique. EI modelo a seguir en estas nuevas oficinas sera el

mismo que el de la oficina principal.
No se tiene previsto adquirir inmuebles en propiedad por parte de la empresa.

Descripcibn maguinaria, equipamientos e instalaciones necesarias. Proveedores de

las mismas v costes.

Sera necesario de disponer de conexion telefénica e Internet en toda la oficina. Se
instalara una red WIFI en la oficina para evitar en la medida de lo posible tener que

desplegar cable para nuevos equipos.

Se alquilard mediante leasing los equipos informaticos y demas maquinaria de

oficina (fotocopiadoras, impresoras, etc.).

En el area de laboratorio se realizara otro leasing en aparatos de medicion y pruebas
para poder realizar las pruebas que requieran los técnicos sobre los dispositivos

RFID de los diferentes fabricantes.
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Condiciones técnicas de implantacion, requerimientos de ubicacion.

Aplicaremos las normativas existentes sobre radio frecuencias a la hora de implantar

nuestras soluciones en las instalaciones del cliente.

Para la tecnologia RFID hay cientos de normativas vigentes en multitud de paises,
no obstante los 4 organismos o instituciones principales que velan por las

normativas RFID son:
* ETSI (European Telecomunications Standards Institute)
* ISO/IEC (International Organization Standarization)
* EPC Global (Electronic Product Code World-wide)
* ROHS (Restriction of Hazardous Substances)

Prestaremos especial cuidado a todas las normativas relacionadas con la seguridad
en el trabajo y riesgos relacionados con las fuentes de emision de radiofrecuencias
tanto para los empleados del cliente como nuestros que se tengan que ver
expuestos durante el ejercicio de su trabajo a las emisiones de radiofrecuencia de
los lectores y antenas RFID. También vigilaremos que nuestros sistemas no alteren
el estado de las mercancias que se quieren monitorizar, evitando su posible
deterioro (ej. cambio de temperaturas) o estado de conservacion. En el caso de
explosivos y materiales peligrosos nos aseguraremos mediante pruebas de
laboratorio conjuntamente con el cliente de que no se produzcan fugas o
detonaciones por el uso de nuestros dispositivos. Este tipo de pruebas se realizaran

en las instalaciones del cliente o en instalaciones autorizadas.

En cuanto a la ubicacién de nuestras oficinas solamente se requerira que estén bien
comunicadas por carretera para facilitar el envio y recepcién de mercancias y
facilitar el acceso a los empleados y clientes. También serd necesario comprobar
gue no existan fuentes de interferencias de radiofrecuencia que puedan dificultar o

distorsionar las pruebas de nuestro laboratorio.

Capacidades técnicas o de gestidn requeridas por los procesos de transformacion o

de prestacion de servicios.
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Nuestro equipo comercial asistira a las ferias y eventos que sean de interés y estén
relacionados con las soluciones que diseflamos para nuestros clientes. Se
encargaran de informar a nuestros clientes presentes y futuros de las novedades de

la aplicacion practica de RFID en la logistica de las empresas.

Nuestros técnicos seran ingenieros titulados con experiencia en los diferentes
perfiles necesarios para los proyectos. Se les proporcionara formacion continua para
asegurar que estén siempre al dia sobre la tecnologia RFID, ya que ésta es la base

de nuestra empresa.

Como se ha mencionado anteriormente dispondremos de un laboratorio propio con
instrumentacion de medida de radiofrecuencias para asegurar la calidad y

adecuacion de los productos a las necesidades de nuestros clientes.

Nuestros técnicos se desplazaran a las instalaciones del cliente durante las
diferentes fases del proyecto para poder realizar mediciones y trabajos de campo,
contando con todas las herramientas necesarias para realizar su labor fuera de
nuestras instalaciones. Dispondremos de un vehiculo comercial para transportar
todas las herramientas y material necesario a las instalaciones del cliente para

realizar los trabajos necesarios durante el proyecto.

Perfiles de los puestos técnicos requeridos.

Los perfiles técnicos necesarios seran descritos en el plan de recursos de esta
memoria.

6.1.4 Logistica de distribucion de productos / plan de despliegue de

centros de prestacion de servicios.

Modelo logistico de inventario y distribucion.

Como ya se menciond anteriormente contaremos con un pequefio almacén en
nuestras oficinas para productos en transito desde los proveedores a nuestros
clientes. Los productos en este almacén rotaran con alta frecuencia, del orden de
dias, en parte por sus reducidas dimensiones y por la politica de peticion de
productos a proveedores bajo demanda de los proyectos. Los pedidos a

proveedores seran servidos en el momento que sean necesitados por el proyecto.
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En el caso de tener que suministrar hardware a los clientes y este no ocupe mucho
espacio o sea de tamafio y numero reducido, distribuiremos nosotros mismos al
cliente el envio recibido por los diferentes proveedores de hardware. Utilizaremos
nuestro almacén para transito de este tipo de mercancias en nuestras oficinas.
También puede ser necesario, antes de la entrega de los dispositivos al cliente, la
prueba del correcto funcionamiento de los mismos o realizar los ajustes previos en

los mismos para implementar la solucién.

Si el envio fuese muy grande o voluminoso optaremos por que se envie
directamente a las instalaciones que el cliente nos indique. Posteriormente nuestros
técnicos se desplazaran a las instalaciones para comprobar si el envio esta

conforme al pedido realizado y proceder a su instalacion en el cliente.

Modelo de desplieque de centros de distribucion o de servicio.

Como ya hemos mencionado anteriormente tendremos un solo centro de distribucion
0 servicio que seran nuestras oficinas centrales. No se tiene previsto abrir otros
centros en territorio nacional aunque esté decision estara en funcion de la demanda
de clientes en zonas que no se puedan cubrir adecuadamente desde nuestras

oficinas centrales.

6.1.5 Procesos de control (calidad y productividad)

Modelos de control de eficiencia y calidad.

La gestion de la calidad se refiere a lograr el cumplimiento con los requerimientos de
los clientes empleando normas y estandares establecidos, manteniendo el nivel de
satisfaccion que se le proporciona al consumidor. Entre los principales criterios para

alcanzar la calidad estan:
« Satisfaccién de las expectativas de los clientes.

e Cumplimiento permanente de las normas y especificaciones técnicas del

disefio del producto.

Para implantar un sistema de este tipo se debe llevar a cabo una serie de
actividades en la organizacion que van desde la definicion de la misién, vision y

politicas de la empresa, hasta la aplicacion de los controles de calidad que exige el
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sistema. Los aspectos mas relevantes en la implantacion de un sistema de

aseguramiento de calidad son:

1. Definicion de una politica de calidad. Se debe establecer con claridad la
mision y sus objetivos asi como las directrices generales para alcanzarlos. Es
indispensable considerar que los productos fabricados con mala calidad

repercutiran en altos costos econémicos y de imagen de la empresa.

2. Ejercer la calidad. Se establece las funciones de mando y de gestion que
correspondan, con el fin de que se apliqguen la mision, los objetivos y las

politicas de calidad determinada.

3. Disefar el modelo de aseguramiento de calidad. Se debe tomar en cuenta
gue la seleccion de las secuencias de trabajo, responsabilidades vy

procedimientos incluya al personal involucrado en la operacion de la empresa.

4. Certificacion. Al cubrirse los requisitos anteriores, la empresa debe buscar
la certificacion de algun organo acreditado para ello; de esa forma se muestra
a los clientes que los productos retunen las condiciones de confiabilidad que

cualquier consumidor necesita.

La direccién se comprometera a implantar progresivamente el sistema de gestion de
la calidad conforme a la Norma ISO 9001:2000 en todos los procesos, productos y
servicios que oferte, manteniendo una estructura basada en la simplicidad y

cercania al cliente.
Otras normas 1SO a cumplir seran:

* ISO 9004:2000, que proporciona directrices que consideran tanto la eficacia

como la eficiencia del sistema de gestion de calidad SO 9001:2000.

* ISO 19011, que proporciona orientacion relativa a las auditorias a sistemas

de gestion de calidad y de gestion ambiental.

 ISO 9001:2000 (ER-0698/1999), en materia de disefio, desarrollo,

implantacion y mantenimiento de sistemas de informacion.

* ISO 14000, que regula los sistemas de gestion medioambiental.
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Se formara al personal técnico en como aplicar estas normativas de calidad de

forma practica en su trabajo diario.
Por ultimo, existen otras normas cuya aplicacién se debe garantizar como son:

* Directiva 89/391/CEE, relativa a la promocién de la mejora de la seguridad y

de la salud de los trabajadores.

* Ley espafiola 31/1995 de Prevencion de Riesgos Laborales (con las
modificaciones efectuadas por la Ley 54/2003) y el Convenio 155 de la
Organizacion Internacional del Trabajo, que se ocupa de la seguridad y salud

de los trabajadores y medio ambiente de trabajo.

Los proveedores deberan acreditar que cumplen con los estandares de EPC Global
y junto con sus productos deberan presentar la certificacion de haber pasado todas
las pruebas de alguno de los centros autorizados de pruebas de la red EPC Global.

Esta normativa es aplicable tanto a productos hardware como software.

Ver también el control de satisfaccion de clientes en el plan comercial.

6.1.6 Sistemas de gestion.

Tecnologia y sistemas de soporte a los procesos de negocio basicos (finanzas,
CRM,SCM, RR.HH., etc.)

Como se ha indicado anteriormente se alquilaran los equipos informaticos

necesarios en modalidad de leasing.

Se comprara un paquete de software ofimatico para todos los ordenadores de la
empresa que incluya hoja de calculo, procesador de texto, herramientas de

diagramacion, elaboracién de presentaciones, etc.

También se comprard un software de antivirus con prestigio en el mercado para

instalar en todo el parque informatico de la empresa.

Para el sistema de mensajeria se estudiard la posibilidad de subcontratarlo en
Internet a algan proveedor de correo electronico web para evitar la instalacion y

mantenimiento de un servidor de correo propio.
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Se comprara algun software del mercado para PYMES que permita realizar las
tareas basicas de RR.HH. como son la gestion de ndminas, tramites con la S.S.,
vacaciones, contratos, etc. También se estudiar4 subcontratar este servicio a una
gestoria durante los primeros afios en funcion del volumen de empleados de la

compafia.

También sera necesario algun software para realizar la contabilidad, facturacion y

pagos a proveedores para el departamento financiero.

No se tiene previsto por ahora incorporar ningun software especifico para el

departamento comercial pero se estudiara su adquisicién en el futuro.
6.2 Modelo de gestidon

6.2.1 Modelo de Realizacion.

Actividades realizadas internamente y externalizadas.

Externalizaremos totalmente la fabricacion de componentes hardware de nuestras
soluciones. Si fuese necesario desarrollar algiin componente hardware especifico
buscariamos un fabricante homologado que quiera y pueda fabricar dicho

componente.

En el caso de componentes software de middleware RFID intentaremos ser siempre
autosuficientes, pero esto dependerad de la dificultad del software a desarrollar
(requisitos de alta especializacion) y por la carga de trabajo que se tenga en un

periodo dado.

Toda la labor de implantacién de las soluciones sera realizada siempre por personal
interno para asegurarnos de no perder el conocimiento del proyecto.

No se descarta contratar algin servicio puntual con algun laboratorio externo si
fuese necesario realizar alguna prueba y no dispongamos de la infraestructura
necesaria en nuestro laboratorio 0 no cumplamos los requisitos legales para

realizarla.

Acuerdos, convenios o protocolos de colaboracién con terceros.

Pagina 72 de 120



©@'MOVI RFID

Nos suscribiremos a la red EPC Global comentada anteriormente para tener acceso

a toda la informacion técnica que exista sobre los estandares de RFID/EPC.

Se seleccionaran fabricantes homologados y negociaremos nuestra inclusion en su
programa de partners si disponen de uno o simplemente firmaremos un acuerdo

bilateral de colaboracion con los que no lo tengan.

Para obtener mas detalles sobre nuestras alianzas consultar los mercados de

influencia-referencia en el plan comercial.

Gestion de la proteccion de los derechos de propiedad intelectual o industrial de los

activos intangibles.

Con la compra de los productos a los proveedores nos comprometeremos a respetar
sus derechos de propiedad aceptando su licencia de explotacion tanto para el
hardware como para el software y transferiremos este compromiso al cliente final a

la entrega de la mercancia.

Los proyectos desarrollados para nuestros clientes estaran protegidos por las
normativas sobre propiedad intelectual e industrial que marcan las leyes vigentes y

asi se hara constar en los contratos comerciales.

En el caso de componentes software middleware RFID desarrollado por nuestra
empresa seremos los propietarios de los derechos de autor del software y
autorizaremos a su explotacién por parte del cliente previa firma del contrato

comercial. En ningln caso autorizaremos su distribucion o alteracion.

6.2.2 Modelo de Implantacion.

Modelos concentrados o distribuidos geograficamente.

El desarrollo de proyectos se concentrara en las oficinas centrales para no perder el
conocimiento de los mismos y aprovechar las sinergias con otros proyectos

realizados o en curso.

Centralizacion / descentralizacion de actividades.

Gestidn centralizada de proveedores y descentralizada de clientes cuando

dispongamos de varias oficinas. Cada oficina comercial gestionaré los clientes de su
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zona encargando los proyectos a las oficinas centrales. Con los proveedores se

negociara de forma centralizada desde la cede central.

Esquema de diseio de la red.

Modelo de servicio central just-in-time bajo ordenes de servicio generadas por la red

capilar de oficinas comerciales.

6.2.3 Procesos operacionales criticos.

Procesos operacionales (diagramas de flujo).

Abordaremos los proyectos con nuestros clientes en varias etapas para asegurar el

éxito final de la implantacion del sistema

«

~ Trabajode

Despliegue

L aics “permanente

campo

Durante la etapa de trabajo de campo extraeremos los conocimientos practicos de
los procesos y aplicaciones de negocio del cliente que se deseen alcanzar.

Realizaremos las siguientes acciones:

o ldentificar, priorizar y probar las aplicaciones empresariales donde

RFID/EPC aporta mas valor.

o Llevar a cabo pruebas interactivas de varios productos,

componentes y configuraciones de medio ambiente.

o Comprobar todo lo relacionado con el proceso y las repercusiones

técnicas.

En esta etapa generaremos varios entregables resultado de la consultoria realizada
como el estudio de la viabilidad del proyecto, el detalle de los flujos de procesos de

negocio y los sistemas de informacion del cliente afectados.

En la segunda etapa pondremos en marcha pilotos de procesos clave para el
negocio o parte de los mismos para prever el despliegue a largo plazo. Las

principales acciones que realizaremos en esta etapa son:
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o Evaluar los resultados a partir de las pruebas de campo.

o Llevar a cabo un despliegue, transicion y planificacion de la

formacion, incluyendo financiacion.
o0 Prepararse para procesos y sistemas de integracion.
o Prepararse para colaborar con los socios.
o0 Seleccionar los socios para el comercio y la tecnologia.
o Centrar la atencidn en el andlisis del ROl y en las medidas.

Los entregables generados en esta etapa contendrdn los proveedores
seleccionados, los principales PKIs obtenidos durante el piloto, el ROI estimado y las

lecciones aprendidas.

La etapa final consistira en despliegue permanente y a larga escala. Las principales

a acciones a realizar en esta etapa son:

o Colaborar con socios comerciales (flujo de datos e informacién en

proceso y técnicos).
o Llevar a cabo la integracién de sistemas en desarrollo.
o Ajustar y mejorar los procesos y el flujo de la informacion.

Los entregables de esta etapa coincidiran con los establecidos en la metodologia de

gestiéon de proyectos Métrica.

Nuestra empresa ofrecerd dos tipos de ofertas de servicios claramente

diferenciados:
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* Proyecto de implantacion de trazabilidad RFID/EPC.

* Mantenimiento del sistema (evolutivo, adaptativo, perfectivo).

Atendiendo a los fines, podemos establecer los siguientes tipos de mantenimiento:

Correctivo: son aquellos cambios precisos para corregir errores del producto

software.

Evolutivo: son las incorporaciones, modificaciones y eliminaciones necesarias en
un producto software para cubrir la expansion o cambio en las necesidades del

usuario.

Adaptativo: son las modificaciones que afectan a los entornos en los que el sistema
opera, por ejemplo, cambios de configuracion del hardware, software de base,

gestores de base de datos, comunicaciones, etc.
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Perfectivo: son las acciones llevadas a cabo para mejorar la calidad interna de los
sistemas en cualquiera de sus aspectos: reestructuracion del cédigo, definicion mas

clara del sistema y optimizacién del rendimiento y eficiencia.

6.2.4 Modelo global de gestion de las operaciones.

Claves de Modelo de Modelo de Procesos criticos
generacion de realizacion implantacion
valor

Desarrollo de la

Revendedores de

Desarrollo de

Desarrollo del

transformacion y
elaboracion /
configuracién de

oficinas propias.

posibilidad de abrir
oficinas en territorio
nacional segun

tecnologia y disefio | hardware con valor | proyectos software.
de producto / afiadido. centralizado.
modelo de
prestacion de Desarrolladores Gestion de clientes
servicios. software por zonas

middleware. geograficas.
Aprovisionamiento | Acuerdos con Gestion Gestién de
de materiales proveedores (red de | centralizada de Compras.
basicos / alianzas). proveedores.
componentes
necesarios para Origen envio de
generar el producto componentes al
o servicio ofrecido. cliente segun

volumen.

Instalaciones y Desarrollo de Oficinas centrales Gestion de
procesos de proyectos en en Madrid y Proyectos.

Mantenimiento del
software.

distribucién de
productos / plan de
despliegue de
centros de
prestacién de
servicios.

instalaciones del
cliente.

Entrega propia de
componentes a
clientes o envio
directamente desde
proveedor segun
volumen del pedido.

componentes al
cliente segln
volumen.

los centros de demanda de

prestacién de clientes.

servicios.

Logistica de Implantacién en Origen envio de Gestion de pedidos.

Gestién Prevencion
Riesgos Laborales.

Procesos de

Implantacion

El sistema de

Gestion de la

del proyecto
considerado.

control (calidad y progresiva sistema | gestion de calidad Calidad.
productividad). de gestién de se debera implantar
calidad. en todos los
departamentos de
la empresa.
Otros especificos Gestion del

Conocimiento.

Pagina 77 de 120




@'MOVI RFID

6.3 Detalle de recursos y costes asociados al plan

Implantacion.

EQI Executive MBA 2009/2010

de Operacioén /

Coste de
compra
Materiales de proyectos Descripcion (euros)
Tags
RFID con control temperatura 20
Etigueta standard (rollo 200 etiquetas) 70
Lector tags Lector RFID UHF 843
Grabador
tags/impresora 1571
Modem
wifi/ethernet 30
Modem
GPRS/GPS 106
Servidor Servidor HP ProLiant serie ML370 G6 2100
SVGA (1024x768) display or higher (for
GUI only) 250
Microsoft® Windows® 2003 Server
HW&SW SP2 (32bit) (10 clientes) 814
Materiales
Instalacion Antenas UHF (para lectores) 75
Cables coaxial (2 metros/lector) 28
Cable Ethernet 20
Cable RS232 15
Otros (accesorios instalacién por lector) 15
Equipos de medida
Analizador de redes 11.778
Analizador de
expectros 6.542
Analizador de redes
portatil 10.000
| Vehiculos 18.460 |
210 952 2.040 2.799
0,50 1,8% 1,50 4,2%
3,50 43,8% 5,50 37,9% 7,50 27,3% 8,00 22,5%
3,00 37,5% 5,50 379% 13,00 473% 17,00 47,9%
6,50 11,00 21,00 26,50
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| Alquileres | Afiol |02 Af03  Pfo4  Afo5
[Eopeco

[@c | 3200 5800 11000 142,00 166,00

| Laboratoric  [ERACSINP TSR 14 40 50

| Operaciones  [IPY 44 104 136 168

[0 1470 2590 5030 6360 76,80

[0 8820 15540 30180 381,60 460,80
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7. Plan de RRHH y Modelo organizativo.

7.1 Obijetivos del plan de RRHH

Con el desarrollo del siguiente plan de Recursos Humanos se pretende ayudar a la
organizacion a reclutar, desarrollar, mantener y conservar a las personas necesarias

para alcanzar los objetivos estratégicos del negocio.

7.2 Politicas generales de RRHH

El objetivo principal de las politicas de RRHH es la creacion de un entorno que
genere motivacién e implicaciéon de las personas en los proyectos a desarrollar.

Dichas politicas se basan en los siguientes principios:
« Cumplir con la legislacion laboral existente.

» Fomentar la igualdad de oportunidades en el acceso a nuestra

empresa.

* Desarrollar el potencial humano y profesional de todos nuestros

empleados y ofrecer oportunidades de desarrollo.

e Considerar la formacion como un proceso de aprendizaje continuo y
ofrecer programas, cursos o seminarios que supongan la transferencia
de conocimientos, la adquisicion y desarrollo de competencias. Gestion

del conocimiento de la empresa.

» Asegurar la Seguridad y Salud en el trabajo y conseguir una cultura
preventiva integrada en todos los niveles jerarquicos de la estructura

organizativa.

* Procurar la conciliacion de la vida profesional y familiar de las

personas.

» Ofrecer una politica retributiva de mercado y equitativa a nivel interno,
teniendo en consideraciéon el desempefio individual de nuestros

empleados.
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* Fomentar una comunicacion abierta, clara y transparente hacia los

empleados.

* Respetar la diversidad cultural, étnica y social.

7.3 Relaciones Laborales

7.3.1 Marco Juridico-Laboral.

La actividad principal de nuestra empresa es el desarrollo de proyectos, estudios y
asistencia técnica de soluciones tecnoldgicas de ingenieria electronica e industrial.
Debido a ello las relaciones laborales se desarrollaran dentro del marco juridico
laboral establecido por el XV convenio colectivo nacional de empresas de ingenieria
y oficinas de estudios técnicos, asi como por la normativa laboral vigente en cada

momento.

http://www.boe.es/boe/dias/2008/05/29/pdfs/A25044-25054. pdf

7.3.2 Politica de contratacion.

Nuestra politica en materia de contratacion se desarrollara con el fin de captar y
retener el talento en nuestra organizacion. Por ello, entendemos que como regla
general y para los puestos clave de la organizacion utilizaremos la contratacion
indefinida desde el primer momento. No obstante y con el fin de observar que las
personas tienen las competencias clave requeridas por la organizacion
estableceremos un periodo de prueba de seis meses para los técnicos titulados y de

tres meses para el resto de los empleados.

En el caso de tener que recurrir a la contratacion temporal, esta se realizara para
cubrir las necesidades especificas y temporales de aquellos proyectos que necesiten
para su desarrollo de un mayor nimero de personas. Con el fin de conseguir una
mayor implicacion y compromiso de los trabajadores temporales, estos tendran
preferencia para cubrir nuevas vacantes creadas en la organizacién, sin perjuicio de

lo estipulado en el punto 8.7 de este documento.

7.3.3 Pacto de no concurrencia y de permanencia en  la empresa.

Con el fin de evitar la concurrencia desleal y proteger el desarrollo de nuevos

proyectos, las personas que ocupen puestos clave en la organizacién no podran
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efectuar la prestacion laboral en otras empresas de la misma actividad. Para ello se
pactara la plena dedicacion y se estudiara en cada caso la posibilidad de realizar
“clausulas de blindaje”.

Cuando el trabajador haya recibido una especializacién profesional con cargo a la
empresa para poner en marcha proyectos determinados o realizar un trabajo
especifico, se pactara la permanencia en la empresa durante un cierto tiempo. El
acuerdo no sera de duracion superior a dos afios y se formalizara siempre por
escrito. Si el trabajador abandona el trabajo antes del plazo, la empresa tendra

derecho a una indemnizacion de dafios y perjuicios.

No obstante el modelo de retencion del talento se basar4 en el desarrollo y

motivacion de nuestros empleados.

7.3.4 Proteccion de datos y clausulas de confidenci  alidad

Con el fin de proteger la confidencialidad de los datos e informacion relevante de la
empresa, los trabajadores que desempefien puestos clave deberan de firmar las

clausulas correspondientes de confidencialidad y proteccion de datos.

7.3.5 Contratacion de servicios

Cuando la empresa requiera la subcontratacién de servicios para el desarrollo de su
actividad, se determinaran los procedimientos adecuados para comprobar que dicha
empresa subcontratada cumple con la normativa laboral y en materia de prevencion

de riesgos laborales.

7.3.6 Asesoria Juridico Laboral

Durante los 5 primeros afios se contratara los servicios de una asesoria para todo lo

relacionado con los aspectos en materia legal, ndbminas y de administracion laboral.
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7.4 Modelo Organizativo (5° afio)

Director general

Finanzas,

Operaciones Comercial y Marketing

Compras y RRHH

i 1
Oficina Ingeniari 55 .
e genieria de Mantenimiento :

Implantacion

7.5 Perfiles profesionales claves del negocio y com  petencias
clave.

El desarrollo de nuestras soluciones tecnoldgicas se basa principalmente en los
conocimientos y habilidades profesionales de las personas. Con el fin de aprovechar
todo nuestro capital humano se fomentara una actitud positiva y motivada de todas y

cada una de las personas que integran nuestra organizacion.

Para alcanzar este fin utilizaremos un modelo de gestion de RRHH por
competencias, que permitira un desarrollo continuo de las personas y nos permitira

aprovechar los conocimientos y habilidades de cada uno de nuestros colaboradores.

Las competencias clave de la organizacién se adjuntan en el “Anexo | RRHH
Competencias clave”

Los perfiles profesionales claves del negocio se describen en el “Anexo Il RRHH

Perfiles Profesionales”. Estos son:
» Jefe de Proyectos.
* Ingeniero de sistemas.

* Ingeniero de Hardware.
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* Técnico de Hardware.
* Ingeniero de Software.
» Técnico de Software.

« Director de Ventas.

Vendedores.

7.6 Dimensionamiento de los puestos de trabajo y co

EOI Executive MBA 2009/2010

ste

Director general

Recepcionista/Telefonista

Técnicos administracion

Técnico de calidad

Administrativo

0,5 0,5

Director departamento 0 0 0 1 1
Jefe proyecto 0 1 1 0 0
Desarrollo Software

Ingeniero 3 3 4 4 5
Validacién&Integracion Hardware

Ingeniero 0,5 1 1 1 2
Técnico 0 0 1 1 1
Oficina técnica

Delineacion 0 0,5 0,5 1 1

Direccion de ventas 0 0 0 1 1
Administrativo 0 0 0,5 0,5 0,5
Publicidad/promocion 0 0 0,5 0,5 0,5
Vendedor 0,5 1 2 2 2
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Ingenieria de ventas

0,5

0,5

EQI Executive MBA 2009/2010

0,5 0,5

Director Operaciones 0 1 1 1
Jefe de proyecto 0,5 0,5 1,5 2 2,5
Ingeniero sistema 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5
Ingeniero software 0,5 0,5 2 2,5 3
Ingeniero hardware 1 1 2,5 3,5 4,5
Técnico 0,5 0,5 15 2 3
oficina técnica (delineacién) 0 0,5 1 1 1
Ingeniero mantenimiento 0 0 0 0,5 1
Técnico mantenimiento 0 1 1 1 1
Soporte telefénico mant. 0 0 0 0 0,5

Director compras 0 0 0 1 1

Compradores 0 0,5 0,5 0,5 0,5
Administrativos (pedidos, facturas) 0 0,5 0,5 0,5 0,5
Almacén 0 0 0,5 0,5 0,5
Logistica 0 0 0,5 0,5 0,5
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7.6.1 Analisis coste salarial sobre ventas

COSTE SALARIAS VS INGRESOS POR VENTAS
4500

4000

3500

3000

2500

2000

1500

1000 +

500

Afiol Afio2 Afo3 Afiod Anfo5

B COSTE SALARIAL ~ ® WVENTAS (miles euros)

Tabla 8.1 Analisis Coste salarias sobre ventas anuales
7.7 Reclutamiento y Seleccion

7.7.1 Politicas de Reclutamiento y Seleccion.

Realizaremos los procesos de seleccion evaluando las competencias profesionales
necesarias para el desarrollo de los puestos de trabajo, bajo los valores de
aceptacion de la diversidad, igualdad de oportunidades y no discriminacién; y con un

escrupuloso respeto hacia las personas que participan en ellos.

Estableceremos las medidas necesarias para preservar la confidencialidad en los
procesos de seleccion y en la gestion de las candidaturas recibidas, cumpliendo en
todo momento con la legislacion vigente en materia de proteccion de datos

personales.

Apostaremos por la incorporacion de jévenes con alto potencial y capacidad para
progresar profesionalmente en un mercado globalizado. Por esta razén, la empresa
colaborara estrechamente con las universidades, escuelas de negocios y centros de

formacion profesional.
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7.7.2 Fuentes de Reclutamiento.

La busqueda continua de nuevos talentos para ser incorporados a nuestro proyecto
sera una de las prioridades de nuestra empresa. Esta busqueda no tendra su origen
en el momento de necesidad si no que sera un proceso con miras a medio y largo

plazo.
Esta basqueda tendra dos principales vertientes:

- Nuevos talentos: Busqueda de nuevos talentos sin experiencia laboral, se llevara a

cabo principalmente en las universidades. Para ello, nuestra empresa presentara
proyectos de colaboracion con las universidades en Madrid (pudiendo ampliarse a
otras provincias en el futuro) en las especialidades de Ingeniaria de
Telecomunicaciones e Informética. Las escuelas de negocio y las escuelas de

formacién profesional también formaran parte de nuestra basqueda de talentos.

- Incorporacion de experiencia: En la actualidad (2010) y debido a la crisis

econdémica es muy posible que la oferta de buenos profesionales con experiencia
sea amplia por lo que esperamos poder realizar el reclutamiento a través de Movi
RFID, para ello publicitaremos las ofertas en colegios profesionales, asociaciones
empresariales y en periddicos y/o revistas especializadas. En el caso de que nos
resulte dificil encontrar los perfiles requeridos, no descartamos contratar los servicios
de una empresa de seleccidon especializada en perfiles técnicos, como por ejemplo

Michael Page.

7.7.3 Plan de acogida del nuevo empleado.

OBJETIVO

» Dar a conocer a los trabajadores de nueva incorporacion, la cultura de
nuestra organizacion a través del conocimiento de la Mision, Vision,

Valores y las Lineas Estratégicas.

» Conseguir que los trabajadores de nueva incorporacion se sientan
integrados en nuestra organizacion, generando una actitud positiva de

pertenencia a la misma.
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PROCEDIMIENTO

EQI Executive MBA 2009/2010

Informa al nuevo empleado de la

Autoriza la formacion del

documentacion que tiene que nuevo profesional en

entregar para formalizar su funcion del puesto que
PROFESIONAL vinculacion con la empresa. vaya a ocupar.
REQUERIDO Propone a la  Direccion

correspondiente la formacién
SELECCIONADO que debe recibir para Ila

ejecuciéon de las funciones del
puesto de trabajo.

Si es un trabajador novel se
utilizara un sistema de tutorias.

Informa a la Direcciéon de los

datos personales del
profesional.
-Recibe al trabajador. -Gestiona la formacion, si
. . el trabajador de nueva
ESTANCIADEL -Forma en Prevencion de naSidoautorizada.
Riesgos. -Informa a grandes rasgos

TRABAJADOR Y
de la organizacion del

-Le entrega la informacion de
departamento.

-Vision global de la empresa.
- Visita por el centro.

-Le presenta en la empresa.

Una vez realizada la acogida del nuevo trabajador, el responsable del departamento
correspondiente sera el encargado de realizar el procedimiento de integracion del
nuevo trabajador, entendido éste como:

 Evaluacion del grado de adaptacion del nuevo profesional a las actividades

asignadas.
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* Evaluacion de las competencias requeridas para el puesto de trabajo.

En ambos casos esta evaluacion se realizara durante el transcurso del periodo de

prueba de su contrato laboral.

7.8 Plan de Formacion
Dado que nuestro negocio se basa en un continuo desarrollo de I+D, la formacién

tendra un papel fundamental.

El plan de formacion se basard en los resultados de las correspondientes
evaluaciones de competencias definidas para cada puesto y empleado. Incidiendo

en la mejora de las competencias clave de cada persona.

El disefio de los planes de formacion se realizara con el fin de conseguir los

siguientes objetivos:

» Potenciar la adquisicion de nuevos conocimientos y recursos técnicos

para el desempefio de la actividad profesional.

* Incrementar la motivacibn e implicacion de los trabajadores,
fomentando el desarrollo profesional y personal de éstos en la

organizacion.

» Gestionar el conocimiento de la organizacion. Impulso de la formacién

interna.
» Integrar los objetivos departamentales de la organizacion.

 Fomentar la comunicacion interna, dotandola de mayor agilidad y

mejorando asi la participacion en la empresa.

* Mejorar el rendimiento laboral de los trabajadores y la calidad en su
practica profesional.

* Influir en la adaptacion de las personas a los cambios y facilitar dicha

adaptacion.

* Anular aquellos elementos negativos que afectan o pueden afectar al
trabajador.
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» Integrar a los nuevos trabajadores incorporados a la organizacion.
* Incrementar la competitividad empresarial en el mercado laboral.

* Mejorar la imagen de la empresa.

7.8.1 Presupuesto para Formacién

Se calcula el presupuesto necesario para la formacién en funcion de la plantilla

estimada.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 AnNo 5

N° de empleados 8 14,5 27,5 35,5 41,5
Ventas 209.500 952.250 2.039.500 2.799.250 3.824.500
presupuestadas

%  Gasto sobre 1,00 0,37% 0,37% 0,35% 0,30%
ventas

Gasto medio por 261,88 242,99 27441 275,98 276.47

empleado

Cotizacion por 384,16 711,95 1279,32 1576,86 1702,62
formacion (0,70%BC)

Crédito fundacion 520 534 959 1.182 1.276

tripartita

Total gasto 1.575 2.989 6.587 8.615 10.198

descontado el crédito

Las cantidades estimadas del crédito de la fundacion tripartita se han calculado con
el simulador del crédito de la Fundacion Tripartita.

http://empresas.fundaciontripartita.org/

El gasto medio por empleado se encuentra proximo al coste en formacion

profesional del sector de actividades informaticas.
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Encuesta anual de coste laboral 2007

Resultados nacionales

Costes laborales por actividad econdomica vy
componentes del coste.

Unidades: euros

Gastos en formacioén
profesional

72.- Actividades informaticas 206,63

Fuente: ine

7.9 Desarrollo Profesional

Para la promocién de los trabajadores se requerira con caracter unico la capacidad
de los mismos, o sea, la reunion de los conocimientos, habilidades y actitudes clave

para la ocupacion de los distintos puestos de trabajo.

7.9.1 Reglas para la cobertura de vacantes

En cuanto a las vacantes que se produzcan por creacion de nuevos puestos de
trabajo o para cubrir plazas que hayan quedado libres, la empresa tendra en cuenta

los siguientes principios basicos:

e Todos los trabajadores de la organizacion que lo soliciten podran
concursar para cubrir cualquier vacante que se produzca de categoria

superior.

 La empresa efectuara las pruebas pertinentes para comprobar si los
aspirantes reunen las competencias exigidas para el puesto que se
pretenda cubrir.

* Enigualdad de conocimientos tendran preferencia los aspirantes de la
empresa a los ajenos a ella, y entre aquellos los pertenecientes al

mismo departamento donde exista la vacante.

Todos los ascensos se consideraran hechos a prueba, si el puesto que se cubre es

de mando, la cobertura se confirmara a los seis meses, y en los restantes puestos a
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los tres meses. Si en este periodo de prueba el trabajador no se adapta al nuevo
puesto de trabajo continuara en su situacion anterior. La direccién de la empresa
valorara a estos efectos, la asistencia de los trabajadores a cursos de formacién

que estén relacionados con el puesto a ocupar.

7.10 Sistema de evaluacion del desempefio

Se desarrollara un sistema de evaluacion del desempefio con los siguientes

objetivos:

» Evaluar mejor el desempefio y el comportamiento de los empleados,

teniendo como base variables y factores de evaluacion objetivos.
» Alcanzar una mejor comunicacion con los colaboradores para.

» Proporcionar oportunidades de crecimiento a todos los miembros de la
organizacion, teniendo presentes por una parte los objetivos

organizacionales y por la otra, los objetivos individuales.

e Proporcionar una descripcion exacta de la manera en que el

empleado lleva a cabo la labor correspondiente a su puesto.

* Tomar medidas con el fin de mejorar el comportamiento de los

trabajadores.

» Determinar posibles salidas de la organizacion.

7.11 Plan de igualdad de oportunidades

* OBJETIVOS
Garantizar la Igualdad efectiva y la no discriminacion en las relaciones laborales.
» LEGISLACION APLICABLE:

Estatuto de los trabajadores (art. 17) y Ley Organica 3/2007 de 22 de marzo para la

igualdad efectiva entre mujeres 'y hombres.

* OBLIGACIONES DE LAS PARTES
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En el articulo 45 de la Ley Organica 3/2007, de 22 de marzo, para la lgualdad
efectiva entre mujeres y hombres, se establece que las empresas estan obligadas a
respetar la igualdad de trato y de oportunidades en el ambito laboral.

Con el fin de cumplir con la normativa laboral y crear una cultura de empresa en la
que se respete la igualdad de oportunidades, adoptaremos medidas dirigidas a

evitar cualquier tipo de discriminacion laboral entre mujeres y hombres.

Para el buen desarrollo del Plan de igualdad, la Direccidon de la empresa adquiere un

compromiso por escrito, con el fin:

» de integrar la igualdad de oportunidades entre mujeres y hombres en la

organizacion como principio basico y transversal;

» de incluir este principio en los objetivos de la politica de la empresa y,

particularmente, en la politica de gestién de recursos humanos;

» de facilitar los recursos necesarios, tanto materiales como humanos,
para la elaboracion del diagnéstico, definicion e implementacion del
Plan de Igualdad y la inclusiéon de la igualdad en la negociacion

colectiva

* AGENTES IMPLICADOS

Los agentes implicados en la elaboracion del plan de igualdad seran las siguientes:

Alta Direccién Comite de Igualdad

(RRHHy RLT)

*ldentificacion de
intereses

«Espaciode dialogey
comunicacicn parael
consensodeintereses.

+*Seguimientc delPlan.

*Voluntad e impulso.
+Integraciéndela
igualdad enlos
procedimientoscle

la empresa.
+»Comunicacion del
Plan.

+ Ejecucion.
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 IMPLANTACION

El desarrollo del Plan de igualdad se realizara teniendo en cuenta las siguientes

fases:

= Decision.
«Comunicacion

« Definicion del equipo de trabajo.

prganizacig

- Creacidn del equipo de trabajo. l

Comité de - Comision paritaria formada por RRHH y Representantesde lostrabajadores.

igualdad

.

y

+Ejecucion de las acciones previstas.
- Comunicacidn.
plany *Seguimientoy control.

+*Analisis de los resultados obtenidos.
*Recomendaciones de mejora

- Recogidade infermacion.

= Planificacion.
+Analisis y presentacion de propuestas.

+ Elaboracion del plan de igualdad.
+ Planificacién del plan (Objetivos, acciones, calendario, recursos, indicadores, seguimiento..)

lEvaIuacién

Z

7.12 Prevencion de Riesgos Laborales

Contrataremos con una Mutua la actividad preventiva.
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8. Plan Econdémico/Financiero

8.1 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

(miles de euros) Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
| Total ingresos

[Ventas proyectos 209.5] 100.0% 929.3] 97.6% 1,913.5] 93.8% 2,477.3] 88.5% 3,250.5] 85.0%
|Ventas mantenimiento | 23.0| 2.4% 126.0] 6.2% 322.0] 11.5% 574.0] 15.0%
Coste de materiales 60.2 28.7% 321.8 33.8% 649.7 31.9% 863.3 30.8% 1,141.7 29.9%
MOD proyectos 113.9 54.4% 130.1 13.7% 320.1 15.7% 413.6 14.8% 525.3 13.7%
MOD Mantenimiento 24.2 2.5% 24.8 1.2% 42.9 1.5% 72.1 1.9%
Gastos operaciones 1.8 0.8% 11.6 1.2% 39.1 1.9% 60.4 2.2% 91.0 2.4%
TOTAL Coste de ventas 175.8 83.9% 487.7 51.2% 1,033.7 50.7% 1,380.2 49.3% 1,830.1 47.9%
MO Indirecta 99.1 47.3% 274.4 28.8% 540.8 26.5% 798.9 28.5% 886.1 23.2%
Direcciéon General 59.9 28.6% 79.9 8.4% 107.0 5.2% 117.3 4.2% 136.8 3.6%
Finanzas 9.4 1.0% 23.4 1.1% 62.9 2.2% 66.1 1.7%
Calidad 13.8 0.7% 38.6 1.4% 40.5 1.1%
Comercial y marketing 19.6 9.4% 60.4 6.3% 136.6 6.7% 219.4 7.8% 229.4 6.0%
Operaciones 21.5 2.3% 122.6 6.0% 182.6 6.5% 190.7 5.0%
1+D 19.6 9.4% 103.3 10.8% 137.6 6.7% 178.0 6.4% 222.6 5.8%
[Gastos 56.2] 26.8% 104.9] 11.0% 195.1] 9.6% 250.8] 9.0% 329.0] 8.6%
Direccion general 2.3 1.1% 3.8 0.4% 6.2 0.3% 11.2 0.4% 20.8 0.5%
Finanzas 0.2 0.1% 0.8 0.1% 0.8 0.0% 2.2 0.1% 1.7 0.0%
Calidad 0.2 0.0% 3.0 0.1% 3.1 0.1% 3.1 0.1%
Comercial&Marketing 9.7 4.6% 25.2 2.6% 52.3 2.6% 57.9 2.1% 81.2 2.1%
Operaciones 55 2.6% 7.0 0.7% 15.1 0.7% 18.8 0.7% 23.0 0.6%
1+D 18.3 8.7% 33.4 3.5% 48.9 2.4% 65.9 2.4% 87.8 2.3%
GG 20.3 9.7% 34.5 3.6% 68.7 3.4% 91.6 3.3% 111.4 2.9%
[EBmoA | azie6]  58a%|  852]  8o%|  260.8]  13.2%|  3603[ 1329 7792  20.4%|
Amortizaciones 12.2 5.8% 21.7 2.3% 37.9 1.9% 55.9 2.0% 71.4 1.9%
Amort I+D 20.4 9.7% 41.2 4.3% 68.9 3.4% 97.5 3.5% 134.4 3.5%
EBT I 1sa2[ 736%|  223[  23%[  1631] = 80%| 2159  7.7%| 5734  15.0%|
Ingresos financieros 1.5 0.7% 1.6 0.2% 1.6 0.1% 2.3 0.1% 8.9 0.2%
Intereses préstamo 2.2 1.0% 4.0 0.4% 3.4 0.2% 2.8 0.1% 3.4 0.1%

Intereses factoring 6.2 0.6% 23.2 1.1% 20.1 0.7%

Intereses Ieasini 2.9 1.4% 4.8 0.5% 7.5 0.4% 9.7 0.3% 11.0 0.3%
IS (30%) -47.4 2.7 39.2 55.7 170.4

kv " 3308  528%|  62[  o7%| o914l  a5%[ 1200  a6%|  3976]  10.4%|
Crédito fiscal 47.4 44.7 5.5

Pago IS 50.2 170.4
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EQI Executive MBA 2009/2010

8.1.1 Pérdidas y ganancias por producto

Proyectos

(miles de euros) [Afo1  [Afo2  [Afo3  [Afo4  [Afo5 |
Ingresos por tipo de proyecto

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 52.0 312.0 364.0 468.0 624.0
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 157.5 315.0 945.0 1102.5 1417.5
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 302.3 604.5 906.8 1209.0

N° proyectos

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 1.0 6.0 7.0 9.0 12.0
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) 1.0 2.0 6.0 7.0 9.0
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 0.5 1.0 15 2.0
Coste materiales

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 17 103 123 162 222
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) 43 89 266 311 400
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 130 260 390 520
MOD

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 19.3 32.9 44.5 58.4 76.5
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 94.6 57.8 187.0 218.9 269.8
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 394 88.5 136.3 178.9

Gastos operaciones

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 0.3 3.1 4.9 6.8 9.5
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 14 4.6 18.4 23.4 317
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 35 9.5 15.5 21.8

1+D (Coste software x licencia)

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 11.8 70.9 82.7 106.3 141.7
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) 11.8 23.6 70.9 82.7 106.3
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 11.8 11.8 23.6 23.6
Coste total

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 48.2 209.8 255.2 333.8 449.6
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 151.2 174.8 542.8 635.8 807.5
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 184.8 370.0 565.6 744.5
Margen bruto por tipo de proyecto

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 3.8 102.2 108.8 134.2 174.4
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 6.3 140.2 402.2 466.7 610.0
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 117.4 234.5 341.2 464.5

MOI+GASTOS+AMORTIZACIONES*GASTOS FINANCIEROS
Reparto tipo proyecto (segun horas de proyecto)

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 29 83 87 117 128
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 128 122 329 404 425
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 95 169 268 293
BAI

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) -25.1 194 22.2 16.8 46.3
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) -121.4 18.0 73.6 62.3 184.7
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 22.9 65.1 73.0 171.9
RAI % sobre ventas

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) -48.3% 6.2% 6.1% 3.6% 7.4%
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) -77.1% 5.7% 7.8% 5.6% 13.0%
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 7.6% 10.8% 8.0% 14.2%
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Mantenimiento

(miles de euros)

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 8.0 56.0 112.0 184.0
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 15.0 45.0 135.0 240.0
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros 25.0 75.0 150.0

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 1 7 14 23
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 1 3 9 16
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 1 2 3

Gastos mantenimiento 0.4 6.3 14.7 28.1

1+D (updates/upgrades incluidos en manteniemiento) 7.1 31.9 49.7 63.9 81.6

MOI+GASTOS+AMORTIZACIONES*GASTOS FINANCIEROS 9 41 106 149
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8.1.2 Punto muerto productos

(miles de euros) | Afol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5 |
Gvariables

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 36.4 138.9 172.5 227.5 307.9
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 139.4 151.2 472.0 553.2 701.2
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 173.0 358.1 541.9 720.9
Gfijos

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 41 154 169 224 270
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 140 146 399 487 532
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 106 181 292 316
N° de proyectos

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 1.0 6.0 7.0 9.0 12.0
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 1.0 2.0 6.0 7.0 9.0
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 0.5 1.0 15 2.0
PVP

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 52.0 52.0 52.0 52.0 52.0
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 157.5 157.5 157.5 157.5 157.5
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 604.5 604.5 604.5 604.5 604.5
Ventas totales

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 52 312 364 468 624
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros) 157.5 315 945 1102.5 1417.5
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 302.25 604.5 906.75 1209
GVariable unidad

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 36.4 23.2 24.6 25.3 25.7
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) 139.4 75.6 78.7 79.0 77.9
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 346.1 358.1 361.3 360.4
Punto muerto (nimero de proyectos)

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) 2.6 5.3 6.2 8.4 10.2
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) 7.7 1.8 5.1 6.2 6.7
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 0.4 0.7 1.2 1.3
Punto muerto (% proyectos)

Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros) -161.4% 88.8% 88.4% 93.0% 85.4%
Empresas medianas (facturacién >2 y < 6 millones euros) -669.1% 89.0% 84.4% 88.7% 74.2%
Empresas grandes (facturacion >6 millones euros) 82.3% 73.6% 80.0% 64.8%

Pagina 98 de 120



MOVI RFID

EQI Executive MBA 2009/2010

Balance
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

ACTIVO
Tangible
Inmobiliario
Mobiliario 4.8 9.0 21.9 31.0 47.7
Maquinaria y equipos lab 31.6 54.8 68.9 96.9 131.5
Equipos Informaticos 9.8 21.2 33.8 44.4 49.1
Vehiculos 19.8 40.1
Intangible
Software 0.6 0.9 20.5 40.3 51.1
Otros 7.4 7.4 7.4 7.4 7.4
Activacion 1+D 101.9 206.1 344.3 487.6 672.0
Amortizaciones
Amortizacion activos -12.2 -34.0 -71.8 -127.7 -199.1
Amortizacion acumulada I+D -20.4 -61.6 -130.4 -228.0 -362.4
ACTIVO FIJO NETO 123.5 203.8 294.5 371.7 437.5
Clientes 41.2 65.9 272.8 490.6 940.2
Existencias 54.1 71.9 95.1 104.7
Credito Fiscal 47.4 447 5.5
IVA a compensar
Tesoreria 80.5 98.6 115.0 152.3 267.0
ACTIVO CIRCULANTE 169.1 263.3 465.3 738.0 1311.9
TOTAL ACTIVO 292.6 467.2 759.8 1109.7 1749.4
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
PATRIMONIO NETO
Capital Social 240.0 240.0 240.0 240.0 240.0
Reserva Legal 11.7
Reserva Voluntaria 105.4
Beneficio Neto (despues de IS) -110.5 6.2 91.4 129.9 397.6
Perdidas acumuladas -110.5 -104.3 -12.9
TOTAL PATRIMONIO NETO 129.5 135.7 227.1 357.1 754.7
PASIVO
PASIVO Largo Plazo
Acreedores (leasing) 36.1 58.2 88.8 113.3 124.4
Prestamos 90.0 90.0 84.6 73.3
PASIVO Corto Plazo
Proveedores 142.2 209.6 279.1 363.3
HP acreedora IVA 12.7 8.1 51.3 92.8 168.3
HP acreedora IS 50.2 170.4
HP acreedora SS 7.2 9.9 14.8 19.3 20.5
HP acreedora IRPF 17.1 22.9 44.4 63.6 81.3
Provision salarios 39.2 61.0 66.4
TOTAL PASIVO 163.1 331.4 532.7 752.6 994.7

Total Patrimono & Pasivo 292.6 467.2 759.8 1109.7 1749.4
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8.2 Aplicacion y origen de fondos
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Afo 1 Afio 2 Afio 2/1 Afo 3 Afio 3/2 Afo 4 Ao 4/3 Afo 5 Ao 5/4

ACTIVO Apliacién |Origen Apliacién |Origen Apliaciéon |Origen Apliacion |Origen
Tangible
Inmobiliario
Mobiliario 4.8 9.0 4.1 21.9 13.0 31.0 9.1 47.7 16.7
Maquinaria y equipos lab 31.6 54.8 23.2 68.9 14.1 96.9 28.0 131.5 34.6
Equipos Informaticos 9.8 21.2 11.5 33.8 12.5 44.4 10.6 49.1 4.7
Vehiculos 19.8 19.8 40.1 20.3
Intangible
Software 0.6 0.9 0.2 20.5 19.7 40.3 19.7 51.1 10.9
Otros 7.4 7.4 7.4 7.4 7.4
Activacién 1+D 101.9 206.1 104.2 344.3 138.2 487.6 143.3 672.0 184.4
Amortizaciones
Amortizacion activos -12.2 -34.0 21.7 -71.8 37.9 -127.7 55.9 -199.1 71.4
Amortizacion acumulada 1+D -20.4 -61.6 41.2 -130.4 68.9 -228.0 97.5 -362.4 134.4
ACTIVO FIJO NETO 123.5 203.8 294.5 371.7 437.5
Clientes 41.2 65.9 24.7 272.8 206.9 490.6 217.7 940.2 449.6
Existencias 54.1 54.1 71.9 17.8 95.1 23.2 104.7 9.5
Credito Fiscal 47.4 44.7 2.7 5.5 39.2 5.5
IVA a compensar
Tesoreria 80.522 98.631 18.1 115.022 16.4 152.303 37.3 267.043 114.7
ACTIVO CIRCULANTE 169.1 263.3 465.3 738.0 1311.9
TOTAL ACTIVO 292.6 467.2 759.8 1109.7 1749.4
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
PATRIMONIO NETO
Capital Social 240.0 240.0 240.0 240.0 240.0
Reserva Legal 11.7 11.7
Reserva Voluntaria 105.4 105.4
Beneficio Neto (despues de IS) -110.5 6.2 6.2 91.4 91.4 129.9 129.9 397.6 280.5
Perdidas acumuladas -110.5 -104.3 -12.9
TOTAL PATRIMONIO NETO 129.5 135.7 227.1 357.1 754.7
PASIVO
PASIVO Largo Plazo
Acreedores (leasing) 36.1 58.2 22.1 88.8 30.6 113.3 24.5 124.4 11.1
Prestamos 90.0 90.0 84.6 5.4 73.3 11.3 73.3
PASIVO Corto Plazo
Proveedores 142.2 142.2 209.6 67.3 279.1 69.6 363.3 84.1
HP acreedora IVA 12.7 8.1 -4.5 51.3 43.2 92.8 41.4 168.3 75.6
HP acreedora IS 50.2 50.2 170.4 120.2
HP acreedora SS 7.2 9.9 2.7 14.8 4.9 19.3 4.5 20.5 1.2
HP acreedora IRPF 17.1 22.9 5.8 44.4 21.5 63.6 19.2 81.3 17.7
Provision salarios 39.2 39.2 61.0 21.8 66.4 5.4
TOTAL PASIVO 163.1 331.4 532.7 752.6 994.7

Total Patrimono & Pasivo 292.6 467.2 240.2 240.2 759.8 444.0 444.0 1109.7 520.0 520.0 1749.4 918.7 918.7
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8.3 Flujos de Tesoreria (Cash Flow)
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FLUJOS de ENTRADA (miles de euros)

Cobros de Ventas 175 931 1,864 2,615 3,443
Cobro de Subvencion

IVA repercutido 31.4 167.6 335.5 470.6 619.8
Capital Social 240

Prestamos 90

Cobro por venta de activos

Ingresos financieros 15 1.6 1.6 23 8.9

FLUJOS de SALIDA (miles de Euros)

Pago inversiones 104 3.0 4.0 25.8 26.3
Pago proveedores 118 372 845 1,139 1,500
Pago de némina (neto) 204.0 339.5 629.4 851.3| 1,029.9
Pago IRFP 33.9 79.1 156.0 235.1 307.5
Pago SS 52.6 105.8 172.9 227.5 245.3
Pago Bonus 39.2 61.0
Pagos leasing 8 14 25 37 50
Pago de Intereses (préstamo) 2.2 4.0 34 2.8 21
Pago intereses factoring 6.2 23.2 20.1

Pago intereses Leasing 29 4.8 7.5 9.7 11.0
IVA soportado 23 67 163 220 288
IVA leasing 1.9 3.4 5.8 8.4 10.9
Pago hacienda IVA 83 145 223 302
Pago IS 50
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8.4 Ratios Financieros
LIQUIDEZ

R.L.G. 169089.14
(Act. Corriente/Pas. Corriente)
RLI (acid test) 169089.14
(Activo corriente-alamcenes/Pasivo corriente)

R.T. 80522.04
(Tesoreria/Pasivo corriente)
P.M.C. 71.78
(Clientes/Ventas totales x 365)
P.M.P. 111.59
(Proveedores/Compras totales x 365)
R.L..S. 0.00
Almacenes/compras x 365 dias
N.O.F. 5
Clientes+existencias-proveedores
N.O.F. (dias) -39.81
DIAS
SOLVENCIA
R.S. 2.32
(Act. Real/Recursos Ajenos)
ENDEUDAMIENTO
R.E. 0.97
(R.Ajenos/R. Propios)
R.C.I 55.45
(EBITDA/Gastos financieros)
Intereses 5.1
Deuda total (Recursos ajenos) 126
Coste medio deuda(i%) 4.07%

R.E.E. 126118.36
Deudas LP+CP/CP

ESTRUCTURA ACTIVO

R.E.A. 0.42
Activo fijo neto/Activo total)

Beneficios -111
Intereses 5
Atotal 293
ROA -36.02%
Ventas 210
Margen=(Ben+i)/Ventas -50.30%
Rotacion= Ventas/Atotal 71.60%
ROA -36.02%
% 4.07%
Rajenos 126
Rpropios 129
ROE -75.07%

144

0.54

25.25

148.70

40.16

-83.29
DIAS

141

2.44

21.46

15.0
331
4.52%

181

0.44

15
467

4.54%

952
2.23%
203.84%

4.54%
4.52%
331
136
4.60%

1.29

1.09

0.32

48.83

120.76

29.12

46

-42.82
DIAS

1.43

2.35

79.50

34.1
533
6.40%

1.48

0.39

91
34
760

16.52%

2040
6.15%
268.41%

16.52%
6.40%
533
227
40.25%
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1.14

0.27

63.97

119.60

28.99

193

-26.64
DIAS

1.47

211

132.53

32.6
753
4.33%

1.33

0.33

130
33
1,110

14.65%

2799
5.81%
252.26%

14.65%
4.33%
753
357
36.39%
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151
1.39
0.31

89.73 (Factoring)

113.29 (Leasing afecta al ratio)

24.31

557

0.75
DIAS

1.76

1.32

230.81

14.4 (Incluye interese Leasing y factoring)
995
1.44%

1.14

0.25

398
14
1,749

23.55%

3825
10.77%
218.62%

23.55%
1.44%
995
755
52.68%
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8.5 Ratios Rentabilidad VAN y TIR

| VAN y TIR (Esperados-con financiacion ajena)

[ Aol | Afc2 | ARo3 | Afo4 | ARo5

Ventas 210 952 2040 2799 3825
EBITDA -122 85 270 369 779
Amortizaciones 33 63 107 153 206
EBIT -154 22 163 216 573
Intereses (Deuda bancaria) 2 4 3 3 3
Extraordinarios
Resultado Neto -111 6 91 130 398
IS calculado -47 3 39 56 170
Impuestos 50 170
BAI -158 9 131 186 568
Minoritarios
Inversiones Inm 54 39 59 87 87
Tesoreria 81 99 115 152 267
Fondo maniobra
Clientes 41 66 273 491 940
Inventarios 54 72 95 105
Proveedores leasing 36 58 89 113 124
Otros proveedores 142 210 279 363
Proveedores (total) 36 200 298 392 488
Fondo maniobra 5 -80 46 193 557
Variaciéon Fondo Maniobra 5 -86 127 147 364
FCL -181 131 84 85 158
Valor residual 1193
WACC

16.05%
FCL actual -156 98 54 47 642
VAN (FCL) 683.9
Deuda neta 90
Tesoraria
Valor de Movi RFID 594
TIR 24.0%

EQI Executive MBA 2009/2010

| VAN y TIR con Financiacién propia

[ Aol | Afo2 | Afo3 | Afo4 [ Afo5 |
Ventas 210 952 2,040 2,799 3,825
EBITDA -121.6 85.2 269.8 369.3 779.2
Amortizaciones 33 63 107 153 206
EBIT -154 22 163 216 573
Intereses (Deuda banc 2 4 3 3 3
Extraordinarios
Resultado Neto -111 6 91 130 398
IS calculado -47 3 39 56 170
Impuestos 50 170
BAI -158 9 131 186 568
Minoritarios
Inversiones Inm 54 39 59 87 87
Tesoreria 80.5 98.6 115.0 152.3 267.0
Fondo maniobra
Clientes 41 66 273 491 940
Inventarios 54.1 71.9 95.1 104.7
Proveedores leasing 36.1 58.2 88.8 113.3 124.4
Otros proveedores 142.2401 209.5653 279.1304 363.2736
Proveedores (total) 36.1 200.5 298.4 392.5 487.7
Fondo maniobra 5 -80 46 193 557
Variacion Fondo Manio 5 -86 127 147 364
FCL -181 131 84 85 158
Valor residual 1025.9
WACC

18.26%

FCL actual -153.0 93.9 50.6 43.5 511.6
VAN (FCL) 546.6
Deuda neta
Tesoraria
Valor de Movi RFID 547
TIR 27.9%

Pagina 103 de 120



@ MOVI RFI D EQI Executive MBA 2009/2010

8.6 Impuesto de Sociedades

En los estados financieros y econdmicos presentados, se ha considerado que el
impuesto de sociedades es un 30% del resultado contable antes de impuestos (BAI)

de la cuenta de pérdidas y ganancias.

De acuerdo a la ley de impuesto de sociedades, existen una serie de bonificaciones
y deducciones que no se han incluido en los estados presentados. De acuerdo a los
calculos realizados existira un margen fiscal a favor de la empresa que podria
mejorar los resultados dados y que hemos considerado prudente mantener como

posible colchon ante potenciales desviaciones en las cuentas presentadas.
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miles de euros Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

IS aplicado sobre resultado contable IS (30%) -47.4 2.7 39.2 55.7 170.4
Resultado contable antes de impuestos (BAI) -157.9 8.9 130.6 185.6 568.0
IVA cuota leasing 1.9 3.4 5.8 8.4 10.9

Base imponible -159.8 55 124.8 177.2 557.1

Tipo de gravamen

0-120.202 euros 25% -39.5 2.2 32.7 30.1 30.1
Resto 30% 19.6 134.3
Cuota integra -39.5 2.2 32.7 49.7 164.4

Deducciones

Gastos I+D 137.37 236.49 318.64 381.04 487.21
Media bianual 186.9 277.6 349.8 434.1
Incremento anual 137.4 99.1 82.2 62.4 106.2
Deduccién 30% 41.2 70.9 56.1 83.3 105.0

50% 65.9 51.7 68.7
Total deduccién [+D 41.2 70.9 121.9 135.0 173.6
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9. Modelo de gestion.

9.1 Key Performance Indicators
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Los principales indicadores de rendimiento seleccionados se han dividido en dos

categorias: principales y secundarios segun su importancia. A continuacion se

detallan los mismos junto con su periodicidad y el tipo de valor que pueden tomar.

KPIs principales

Indicador Descripcion Periodicidad | Tipo de
valor
Ingresos Importe cobrado por proyectos de Anual Euros
proyectos implantacion.
implantacion
Ingresos Importe cobrado por Anual Euros
mantenimientos. | mantenimientos.
Margen operativo | Beneficio operativo medio Anual Euros
por proyecto. conseguido por proyecto realizado.
Proyectos Numero de proyectos finalizados en | Anual Numérico
el periodo.
Mantenimientos Numero de mantenimientos Anual Numérico
contratados en el periodo.
Visitas Numero medio de visitas a clientes | Anual, Numérico
comerciales por periodo. Trimestral,
Mensual
Empleados Total empleados. Anual, Numérico
Trimestral
Puntos de Funcionalidad entregada al usuario | Anual, Numérico
Funcion independientemente de la Trimestral
tecnologia utilizada para la
construccion y explotacion del
software.
Incidencias Reclamaciones realizados por Anual, Numérico
clientes clientes sobre defectos del sistema. | Trimestral,
Mensual
Acciones Acciones realizadas segun el plan Anual, Numérico
marketing de marketing Trimestral,
Mensual
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Inversiones Ejecucion realizada de las Anual, Euros
realizadas inversiones planificadas. Trimestral
Cashflow Saldo neto de caja. Anual, Euros
Trimestral,
Mensual
KPIs secundarios
Indicador Descripcion Periodicidad | Tipo de
valor
Total ventas Importe total de ventas realizadas Anual, Euros
en el periodo. Trimestral,
Mensual
Total cobros Importe cobrado de clientes Anual, Euros
(entradas en caja). Trimestral,
Mensual
Duracion Duracion media de los proyectos. Anual Dias,
proyecto Horas
Clientes Numero de clientes por periodo. Anual, Numérico
Trimestral
Clientes nuevos | Numero de nuevos clientes en el Anual, Numérico
periodo. Trimestral
Empleados Numero de nuevos clientes por Anual, Numérico
nuevos periodo. Trimestral
Rotacion Porcentaje de personas que Anual Porcentaje
personal abandonan la empresa en relacion
al total de empleados.
Inversiéon I+D Presupuesto de 1+D ejecutado. Anual, Euros
Trimestral
Inversiones Presupuesto de inversiones en Anual, Euros
inmobilizado inmobilizado realizado. Trimestral
Periodo medio Numero de dias que podemos Anual, Dias
de pago retrasar el pago a los proveedores. | Trimestral
proveedores
Periodo medio Numero de dias que los clientes nos | Anual, Dias
de cobro clientes | retrasan el pago. Trimestral
Alianzas Numero de proveedores con los que | Anual Numérico
proveedores firmamos acuerdos comerciales.
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9.2 Objetivos Operativos
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Se han definido los siguientes objetivos operativos iniciales agrupados por funcion

de negocio.
Funcion Objetivo operativo Ao | Ao | Ailo | Afio | Afio | Respons
1 2 3 4 5 able
empresa
1+D Funcionalidades del Versi | Versi | Versi | Versi | Versi | Director
software on ones | 6n ones | ones | I+D
1.0 trime | 2.0 trime | trime
stral strale | strale
es S S
(1.x) (2.x) | (2.x)

Validacion hardware | 3 >3 >3 >3 >3 Director
prov +D
eedo
res

Comercial NUmero visitas Ver Ver Ver Ver Ver Director
plan | plan |plan |plan |plan | Comercia
finan | finan | finan | finan | finan ||
ciero | ciero | ciero | ciero | ciero

NUmero contratos Ver Ver Ver Ver Ver Director
plan |plan |plan |plan |plan | Comercia
come | com |com |come | come ||
rcial ercial | ercial | rcial rcial

Gastos marketing Ver |Ver |Ver |Ver |Ver Director
plan |plan |plan |plan |plan | Comercia
come | com |com |come | come ||
rcial | ercial | ercial | rcial | rcial

Periodo medio cobro | 75 75 75 75 75

Operaciones | Acuerdos 3 >3 >3 >3 >3 Director

proveedores Operacio
nes

Proyectos Ver Ver Ver | Ver Ver Director
plan |plan |plan |plan | plan | Operacio
come | com |com | come | come | nes
rcial ercial | ercial | rcial rcial

Costes operativo Ver Ver Ver Ver Ver Director

proyectos plan |plan |plan |plan | plan | Operacio
finan | finan | finan | finan | finan | nes
ciero | ciero | ciero | ciero | ciero
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Contratos Ver Ver Ver Ver Ver Director
mantenimiento plan |plan |plan |plan | plan | Operacio
come | com |com |come | come | nes

rcial | ercial | ercial | rcial | rcial

Periodo medio de 0 60 90 90 90 Director
pago Operacio
nes
Financiero Inversiones Ver |Ver |Ver |Ver |Ver Director
plan | plan |plan |plan |plan | General
finan | finan | finan | finan | finan | (Director
ciero | ciero | ciero |ciero |ciero | Financier
0)

Flujos de caja Ver |Ver |Ver |Ver |Ver Director
plan | plan |plan |plan |plan | General
finan | finan | finan | finan | finan | (Director
ciero | ciero | ciero |ciero | ciero | Financier

0)

Créditos Ver |Ver |Ver |Ver |Ver Director
plan |plan |plan |plan | plan | General
finan | finan | finan | finan | finan | (Director
ciero | ciero | ciero |ciero | ciero | Financier

0)
RR.HH. Nuevos empleados Ver |Ver |Ver |Ver |Ver Director

plan |plan |plan |plan |plan | RR.HH.
recur | recur |recur |recur | recur
SOS |SOS |S0OS |S0S |Ssos

Rotacionenpuestos [0% |[0% |0% (0% |0% | Director
clave RR.HH.

Los responsables del cumplimiento de cada objetivo operativo seran los

responsables directos (directores) de la funcién de negocio asociada al objetivo.

9.3 Procesos y procedimientos de seguimiento y gest ion.

Estratégica

Proceso de Actividades implicadas
gestion
Gestidn Planificacién, Cultura Empresarial (Propésito, Mision, Valores,

Politicas), Elaboracion del Plan de Gestién, Despliegue de
objetivos, Definicion de indicadores, Mecanismos de control.
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Gestion Procesos

Planificacidbn nuevos procesos, revisiones periddicas de procesos
claves y relevantes, definicion arquitectura procesos, asignacion
responsables, asignacion de recursos, establecimiento de indices
de eficacia y efectividad.

Gestion de | Planificacion de las necesidades, Seleccion, acogida,
Personas remuneracion, Promocién, reconocimiento, Evaluacion del
desempeiio, Gestidn de equipos, Satisfaccion de las personas.
Gestion Estudios de mercado, Analisis de productos de la competencia,
lanzamiento Vigilancia tecnolégica, Especificacibn de producto, Disefio,

nuevos productos

Ingenieria Concurrente, Analisis de valor, Gestion del costo,
prototipos, preseries, industrializacién, Inversiones, Campafias
publicitarias, Modificaciones del disefio, Patentes y marcas.

Gestion Pedidos

Gestidon ofertas, aceptaciéon de pedidos, Programacion pedidos,
Aprovisionamientos, logistica (expedicion, envio, facturacion,
cobro, seguimiento, etc.).

Gestion Compras

Busqueda nuevos proveedores, Evaluaciébn proveedores,
negociacion precios, asignacion pedidos, reconocimiento
proveedores.

Gestion Comercial

Publicidad, visitas, reclamaciones clientes, Gestion Clientes

y Marketing Claves, Gestion compromisos, evaluacion satisfaccion clientes.

Gestion Planificacion financiera, Tesoreria, pagos, Gestion administrativa,

Financiera inventarios, balances, auditorias, divisas, riesgos, presupuestos,
inversiones.

Gestion del | Plan  Tecnoldgico, Inventario  Conocimiento  existente,

Conocimiento

Identificacion necesidades, Identificacibn y gestion Personas
claves, Practicas de motivacion, Gestion de la informacion:
subprocesos de captacion, digitalizacion y disposicion.

Gestion
Prevencion
Riesgos Laborales

Estrategia PRL, Legislacion aplicable, Evaluacion de riesgos,
Planificacion: Seguridad, Vigilancia de los trabajadores, Higiene
y Ergonomia, Gestion y definicién de objetivos, Politica, Sistema
de Gestion utilizado, Gestidn acciones; preventivas, correctoras,
de mejora y no conformidades, auditorias, revision del Sistema
PRL

Gestion de la | Planificacion de la Calidad, Gestion y definicion de objetivos,

Calidad Politica, Sistema de Gestion utilizado, Gestibn acciones;
preventivas, correctoras, de mejora y no conformidades,
auditorias, revision del Sistema de calidad.

Desarrollo del | Estudio de viabilidad del sistema, Analisis, Disefio, Construccion,

software Implantacion y aceptacién del sistema.
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Mantenimiento del
software

Catadlogo de peticiones de cambio, Estudio de la peticion,
Propuesta de solucion, Analisis de impacto de los cambios, Plan
de accion para la modificacion, Plan de pruebas de regresion,
Evaluacion del cambio, Evaluacién del resultado de las pruebas
de regresion.

Gestién de | Redaccién de la propuesta, Planificacion y calendarizacion del

Proyectos proyecto, Estimacion de costos del proyecto. Supervision y
revision del proyecto. Seleccion y evaluacion del personal.
Redaccion y presentacion de informes.

Disefio e | Generacion de la idea, Seleccion del producto, Disefio preliminar

ingenieria de | del producto, Construccion del prototipo, Pruebas, Disefio

productos definitivo del producto.
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10. Plan de desarrollo.

La evolucién esperada del negocio se puede dividir en varias lineas de accion

posibles:

» Comercializacion de soluciones de trazabilidad para productos con fuertes
requerimientos de seguridad en el transporte como por ejemplo personas
como los presidiarios.

» Utilizacion de otras tecnologias inalambricas como ZigBee.

» Desarrollo de soluciones horizontales de integracion de RFID en toda la
cadena de suministro. Incorporacion de los proveedores y distribuidores a un
sistema compartido.

» Ofrecer a los clientes la posibilidad de tener externalizado su sistema de
trazabilidad y accesible via Internet. Suministrar servicios en la nube (SaaS o
Software as a Service).

* Expansion internacional debida a la globalizacion de los mercados y de
nuestros clientes.

* Acuerdos con integradores para distribuir e implantar nuestros productos.

» Gestion y reciclaje de etiquetas o tags, especialmente los activos.
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11. Plan de contingencias.

11.1 Analisis de escenarios

Los escenarios contemplados son los siguientes:
* [Esperado: de acuerdo al plan expuesto anteriormente.

» Optimista: cobro subvencion ayudas I+D segundo afio (50% gastos 1+D

afio 1).

» Pesimista: no concesion préstamos bancario (90.000 euros)

11.1.1 Comparativa Cash flow:

Analisis escenarios

Cash Flow
500
450
400
350
300

250

Euros (miles)

200

150

100

50

T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4

Afol Afo2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

= Esperado Optimista == Pesimista
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11.1.2 Comparativa Cuenta de pérdidas y ganancias:

EQI Executive MBA 2009/2010

Risk Management
Analisis escenarios
BDI

600

500

400

300

200

Euros (miles)

100

-100

-200

‘ W Esperado  optimista m Pesimista

11.1.3 Comparativa de Ventas

Risk Management
Andlisis escenarios
Ventas
5,000

4,500
4,000
3,500
3,000
2,500

2,000

Euros (miles)

1,500

1,000

500

Afio 2

Afio3

m Esperado m optimista @ Pesimista

Afio4

Afio 5
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11.2 Analisis de riesgo y Plan de contingencias

Area de riesgo

Riesgo potencial

Probabilidad

Indicador

EQI Executive MBA 2009/2010

Estrategia m itigacion

Responsable

Competitiva Caida precios de venta 10.0% Entrada de pedidos Revisidn costes proyectos. Neociaciéon suministradores Director comercial/Director
1.5% anual Operaciones
Caida precios de venta 3% 5.0% Entrada de pedidos Revisidn costes proyectos. Neociacién suministradores Director comercial/Director
anual Operaciones
Econémico/politico
Regulatoria/legal
Tecnolégica
Operativa No entrada proyectos afio 1 10.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afo inversiones general
No entrada 1 proyecto afio 1 25.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afo inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Reduccién ventas afio 2 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
(15%) afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Reduccién ventas afio 2 2.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
(30%) afo inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida 1 proyecto afio 1, 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
20% ventas afio 2 y 10% afno inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
Crecimiento -5% 10.0%
Crecimiento -10% 5.0%
Crecimiento -20% 2.0%
Caida ventas 5% 20.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida ventas 10% 10.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afo inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida ventas 20% 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afo inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Subida MP 2% anual 5.0% Revision mensual costes/compras Renegociar suministradores. Busqueda nuevos Director
proyectos sumnistradores Operaciones/Compras
Subida MP 4% anual 2.0% Revisiéon mensual costes/compras Renegociar suministradores. Busqueda nuevos Aumento gastos
proyectos sumnistradores comerciales y marketing.
Bajada materia prima 2% 10.0% Revisién mensual costes/compras Eliminar deuda Compras/Director
anual proyectos financiero
Bajada materia prima 4% 5.0% Revisién mensual costes/compras Eliminar deuda Compras/Director
anual proyectos financiero
Aumento MOD proyecto 5% 20.0%
Aumento MOD proyecto 10.0%
10%
Financiera Subida Euribor (0.5% anual) 5.0% Datos mensuales BDE Euribor Eliminar deuda Director financiero
Subida Euribor (1% anual) 5.0% Datos mensuales BDE Euribor Eliminar deuda Director financiero
Reduccién préstamo 50% 30.0% Solicitud mes 6 primer afio Ajustar contrataciones y nuevo personal segun Director general
disponibilidad de caja
Reduccién préstamo 100% 15.0% Solicitud mes 6 primer afio Ajustar contrataciones y nuevo personal segun Director general
disponibilidad de caja
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11.2.1 Impacto escenarios en cuenta de resultados

Impacto en RDI

Area de riesgo Riesgo potencial Probabilidad

Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afo 5

Competitiva Caida precios de venta 1.5% anual 10.0%
Caida precios de venta 3% anual €4 €34 -€ 110 -€ 203 -€ 352 5.0%
Econdémico/politico 0.0%
Regulatoria/legal 0.0%
Tecnol6gica 0.0%
Operativa No entrada proyectos afio 1 €6 €19 €19 €19 €19 10.0%
No entrada 1 proyecto afio 1 €5 €15 €15 €15 €15 25.0%
Reduccion ventas afio 2 (15%) €0 -€51 €0 €0 €0 5.0%
Reduccioén ventas afio 2 (30%) €0 -€ 102 €0 €0 €0 2.0%
Caida 1 proyecto afio 1, 20% ventas afio €5 -€54 -€57 €15 €15 5.0%
2y 10% afio 3
Crecimiento -5% €0 €19 €41 -€ 56 €84 10.0%
Crecimiento -10% €0 -€ 38 -€82 -€111 -€ 169 5.0%
Crecimiento -20% €0 €77 -€ 165 -€ 222 -€ 338 2.0%
Caida ventas 5% €0 €16 €35 €49 €73 20.0%
Caida ventas 10% €1 -€32 €70 -€99 -€ 145 10.0%
Caida ventas 20% €1 -€ 64 -€ 140 -€198 -€ 290 5.0%
Subida MP 2% anual €1 €9 -€28 -€50 -€83 5.0%
Subida MP 4% anual €2 -€18 -€57 -€103 €173 2.0%
Bajada materia prima 2% anual €1 €9 €27 €47 €77 10.0%
Bajada materia prima 4% anual €2 €18 €52 €91 €148 5.0%
Aumento MOD proyecto 5% €7 €14 -€ 30 -€42 -€49 20.0%
Aumento MOD proyecto 10% -€15 -€28 -€ 60 -€85 -€99 10.0%
Financiera Subida Euribor (0.5% anual) €0 €0 €0 €1 €1 5.0%
Subida Euribor (1% anual) €0 €0 €1 €1 €1 5.0%
Reduccién préstamo 50% €1 €1 €1 €1 €1 30.0%
Reduccién préstamo 100% €2 €3 €2 €2 €2 15.0%
TOTAL (RMS ponderado segun probabilidad ) ($3) ($8) ($18) ($27) ($41)
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11.2.2 Rango de variacion en la cuenta de resultado s

Risk Management
Rango BDI
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11.2.3 Impacto escenarios en Cash Flow

Area de riesgo

Riesgo potencial

Impacto en Cash Flow

T1

AfRo2

T2

T3

Afio 3

Afio 4

Afio 5

EQI Executive MBA 2009/2010

Probabilidad

Competitiva Caida precios de venta 10.0%
1.5% anual
Caida precios de venta 3% €4.4 -€11.5 -€22.4 -€35.9 -€51.5 -€208.3 | -€498.9 | -€951.3 5.0%
anual

Econdémico/politico

Regulatoria/legal

Tecnoldégica

Operativa No entrada proyectos afio 1 €250 €56.2 €170.2 €100.1 €106.4 €106.4 €106.4 €106.4 €48.3 €40.1 €26.3 10.0%
No entrada 1 proyecto afio 1| € 18.9 €426 €128.9 €759 €80.6 € 80.6 € 80.6 €80.6 € 36.6 €317 €199 25.0%
Reduccién ventas afio 2 €57 €125 €2.0 €105 -€98.0 -€160.7 | -€201.7 5.0%
(15%)
Reduccién ventas afio 2 €115 €249 -€4.0 €21.1 -€196.0 | -€321.4 | -€403.5 2.0%
(30%)
Caida 1 proyecto afio 1, €18.9 €426 €128.9 €759 €88.2 €97.2 €779 €94.6 -€33.2 -€133.8 | -€191.3 5.0%
20% ventas afio 2 y 10%
Crecimiento -5% €17 €34 €84 €4.7 €32 €15 €79 -€ 16.0 -€ 96.0 -€195.2 | -€281.7 10.0%
Crecimiento -10% €34 €6.7 €16.6 €9.0 €6.1 -€3.2 -€16.1 -€32.4 -€192.2 | -€390.8 | -€612.9 5.0%
Crecimiento -20% €6.7 €134 €325 € 16.6 €10.8 -€7.8 -€ 33.5 -€ 66.2 -€385.8 | -€783.0 |-€1,277.3 2.0%
Caida ventas 5% €13 €28 €86 €51 €73 €95 €47 €89 €0.2 €207 €914 20.0%
Caida ventas 10% €25 €57 €17.2 €10.1 €14.6 €19.1 €94 €17.8 €04 €415 € 146.6 10.0%
Caida ventas 20% €51 €11.4 €344 €20.2 €29.1 €38.1 €18.8 €355 €08 €83.0 € 243.0 5.0%
Subida MP 2% anual -€0.3 -€0.6 -€0.9 €12 €45 €77 -€11.0 -€14.2 -€47.4 -€132.0 | -€235.7 5.0%
Subida MP 4% anual -€0.6 -€1.2 -€1.8 €24 -€9.0 -€15.5 €221 -€28.7 -€96.7 -€271.1 | -€514.9 2.0%
Bajada materia prima 2% €03 €0.6 €09 €12 €44 €76 €10.8 €139 €455 €115.1 €219.9 10.0%
anual
Bajada materia prima 4% €0.6 €1.2 €18 €24 €87 €15.0 €213 €27.6 €89.3 €218.7 €424.7 5.0%
anual
Aumento MOD proyecto 5% -€1.7 €34 €85 -€13.7 -€19.3 -€25.4 -€32.4 -€ 39.6 -€61.7 -€102.3 | -€117.1 20.0%
Aumento MOD proyecto €34 -€6.7 -€17.3 -€27.8 -€38.9 -€51.2 -€65.1 €795 -€123.6 | -€205.0 | -€ 265.0 10.0%
10%

Financiera Subida Euribor (0.5% anual) -€0.0 -€0.1 -€0.1 -€0.2 -€0.7 -€1.3 -€1.2 5.0%
Subida Euribor (1% anual) -€0.1 -€0.2 -€0.2 -€ 0.3 -€1.3 -€2.7 €24 5.0%
Reduccién préstamo 50% -€45.0 -€45.0 -€45.0 -€45.0 -€45.0 -€45.0 -€ 40.6 -€33.5 €29 30.0%
Reduccién préstamo 100% -€90.0 -€90.0 -€90.0 -€90.0 -€90.0 -€90.0 -€81.2 -€67.1 €59 15.0%

TOTAL (RMS ponderado) $5 $12 $32 $10 $12 $12 $9 $6 ($32) ($58) ($88)
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11.2.4 Rango variacion cash flow

EOI Executive MBA 2009/2010
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12. ANEXOS
« CLIENTES OBJETIVO
« BENEFICIOS A CLIENTE Y PRECIOS
« ESTUDIO ESTADO RFID ESPANA IDTRACK
« COMPETENCIAS CLAVE
« PERFILES PROFESIONALES
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Tecnologia RFID
aplicada al transporte
y logistica

Anexo |
Plan comercial
CLIENTES
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1 CLIENTES OBJETIVO

2 PRODUCTOS DE ALIMENTACION

3 MERCANCIAS PELIGROSAS

4 PRODUCTOS SANITARIOS Y FARMACEUTICOS
5 ARMAMENTO
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1- CLIENTES OBJETIVO

La tecnologia RFID es aplicable a clientes que provienen de multiples sectores, sin
embargo nuestro propésito es enfocarnos inicialmente en aquellos sectores donde el
control de la trazabilidad de los productos es un requisito fundamental, bien por la
propia naturaleza del producto o por una disposicion legal. Los sectores donde nos

enfocaremos en este contexto son:

Productos de alimentacion.
Mercancias peligrosas.
Productos sanitarios y farmacéuticos.

A

Armamento.

Segun el estudio de la “situacion de la RFID en Espafia” bastantes empresas dicen
conocer la tecnologia RFID pero todavia no la han implantado a causa de su coste,

aungue estan motivadas para hacerlo a corto plazo.
Por otro lado, las compafiias que ya estan trabajando con RFID dicen que estan

satisfechas y reflejan un futuro prometedor para RFID pero se considera que se

deben de bajar los costes y avanzar un poco mas en la tecnologia.

2 PRODUCTOS DE ALIMENTACION

La industria alimentaria espafiola es el primer sector industrial del pais con el 17%
del PIB industrial respecto al afio 2008. Destaca la fortaleza y dinamismo del sector
cuya estabilidad le permite seguir creciendo en facturacién. Este crecimiento se
mantiene gracias a una posicion competitiva basada en la diversidad y la calidad de

sus productos.
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Los sectores de alimentacion, distribucion, logistica y transporte estan convencidos
de que las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC), y en particular las
tecnologias de Identificacion por Radiofrecuencia (RFID), aportan a sus negocios un

factor de competitividad esencial en la actual coyuntura econémica.*

Actualmente, la aplicacion de la tecnologia RFID en estos sectores han dado unos
resultados excelentes, permitiendo grandes ahorros de costes y la mejora de los
procesos, por lo que esta opcién se convierte en la mejor opcidén para gestionar la
trazabilidad en toda la cadena de valor, desde el fabricante hasta el consumidor
final. No obstante los empresarios alimentarios y de la distribucion han expresado
gue aun existe una distancia muy grande entre el desarrollo de las aplicaciones

tecnoldgicas y su aplicabilidad. 2

El sector alimentario como objetivo para la implementacion de un sistema de
trazabilidad mediante RFID es adecuado ya que ademas de aportar grandes
beneficios para las empresas las ayuda a dar una respuesta clara a una necesidad
de sus clientes.

Uno de los principales problemas en el transporte de productos alimentarios se
genera cuando la cadena de frio para la conservacion de los alimentos se rompe, y

esto se produce cuando un eslabén de la misma deja de cumplir con su mision:®

O Entre un 12% y un 13% de los flujos de mercancias de productos perecederos y
no perecederos pasan al menos por dos almacenes o plataformas antes de
servirse al punto de venta.

Las actividades de transporte y distribucion son las que primero se subcontratan.

El 48% de las instalaciones logisticas de frio son de alquiler.

! http://www.idnoticias.com/2009/11/10/los-sectodesalimentacion-y-distribucion-ven-en-la-rfid-urefar-de-
competividad

2 Desayuno tecnolégico’ organizado en Sevilla pdutalacién Fundetec y la Asociacién de Empresagos d
Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion deaucia (ETICOM)

® http://www.comercio.mityc.es/NR/rdonlyres/8D3CD0A24C-483E-AFB1-
9A212E0915C3/0/ALIMENTACI%C3%93N2010An%C3%Allisisdetenciasdelsectordelaalimentaci%C3%B
3n2005.pdf
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El 90% de los vehiculos de reparto se subcontrata.
Las actividades de aprovisionamiento y expedicion de producto perecedero son
las mas afectadas (pérdidas por producto defectuoso).

0 Impacto directo en el cliente final (consume un producto en peores condiciones
de salubridad).

La trazabilidad de los productos alimentarios se debe abordar desde un enfoque
global que dé respuesta a los intereses de los consumidores, las empresas y la
administracion publica. Solo de esta forma se podra generar valor en toda la cadena

de suministro.

« LOS CONSUMIDORES

La sociedad actual exige que el sector produzca y distribuya alimentos seguros,

sanos y saludables.
Los consumidores estan cada vez mas sensibilizados y solicitan una mayor

informacion sobre el origen, las propiedades y la manipulacién de los productos que

consumen.

« LAS EMPRESAS

La trazabilidad de los alimentos y sus ingredientes a lo largo de la cadena
alimentaria es un factor esencial para garantizar la calidad y seguridad de los

alimentos, creando ademas valor para la marca y su reputacion social.

Los principales importadores de paises de Europa, Asia y Norteamérica van
sumando dia a dia nuevas exigencias y controles que les permitan ofrecer a los
consumidores informacion acerca del origen de los alimentos que pasaran a sus
platos. Dichos controles van aumentando y afiaden nuevos requisitos que obligan a

los exportadores a disponer de una gran cantidad de datos, ya no sélo de aquellos
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relacionados a los controles sanitarios basicos, sino también los relacionados con

los procesos de fabricacion, almacenamiento y traslado de los productos.

En este sector la trazabilidad ha de considerarse como un elemento fundamental

para la fidelizacion de clientes y proveedores porque:

Ayuda en la gestion de la calidad, seguridad y prevencion de crisis alimentarias.

0 Aporta informacion suficiente para saber todos los elementos utilizados en su
produccion, pero también todas las vias que se han seguido hasta su
comercializacion.

0 Ayuda a determinar con mayor precision la responsabilidad de defectos o de
problemas relacionados con la seguridad alimentaria.

O Ayuda a localizar de forma facil y precisa no solo los lotes de produccién
potencialmente defectuosos, sino todos aquellos elementos que puedan haber
estado en el origen del problema.

La trazabilidad mediante RFID pretende resolver deficiencias que se generan

mediante otros sistemas, y que son:

Gestidn de una gran cantidad de informacién que en muchos casos es inexacta.
Lentitud de respuesta ante crisis alimentarias.

Imposibilidad de mantener la identidad de todos los ingredientes.

O 0O 0o d

No posibilita un trazado completo desde el punto de origen hasta el consumidor
final.

0 Falta de uniformidad en el tratamiento de los datos.

» RESPONSABILIDAD ADMINISTRATIVA

La administracién desarrolla disposiciones legislativas a fin de proteger la salud,

garantizar la seguridad alimentaria y un funcionamiento eficaz del mercado interior.
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El Reglamento (CE) n.° 178/2002 para garantiza la trazabilidad de los alimentos, y
establece un procedimiento para la adopcién de las normas de desarrollo que
obligan a las empresas a disponer de un sistema de trazabilidad que les ayuden a

controlar sus productos.

Reglamento 178/2002: Articulo 18 - Trazabilidad:

1. En todas las etapas de produccion, transformacion y distribucion debera

asegurarse la trazabilidad de los alimentos...

2- Los explotadores de empresas alimentarias deberan poder identificar a

cualquier persona que les haya suministrado un alimento...

4. Los alimentos o los piensos comercializados o con probabilidad de
comercializarse en la Comunidad, deberan de estar adecuadamente etiquetados
o identificados para facilitar su trazabilidad mediante documentacion o

informacion pertinente...

Articulo 19 — Responsabilidades respecto a los alimentos: explotadores de empresas

alimentarias:

1- Si un explotador de empresa alimentaria considera o tiene motivos para
pensar que alguno de los alimentos que ha importado, producido, transformado,
fabricado o distribuido no cumple los requisitos de seguridad de los alimentos,

procedera inmediatamente a su retirada del mercado.

Ademas hay que sefalar que la nueva Politica Agricola Comun (PAC) obliga a
garantizar la seguridad y trazabilidad de los alimentos y piensos de alimentos
obtenidos en explotaciones agrarias. Segun el articulo 3, Titulo Il del Reglamento
(CE) 1782/2003 por el que se establecen las disposiciones comunes aplicables a

los regimenes de ayudas directas, se obliga a los agricultores y ganaderos a cumplir
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con las disposiciones legales en materia de seguridad alimentaria, si quieren percibir

de forma integra las ayudas directas de la PAC.

En base a esta normativa las empresas deberdn de asegurar un control de la

trazabilidad de sus productos.

+ PRINCIPALES DISTRIBUIDORES DE ALIMENTACION EN ESPAN A:

La distribucion organizada en Espafia facturé en 2008 un total de 76.790 millones de
euros. De esta cifra, el 62,49% corresponde al volumen de ventas de los cinco

principales grupos:

Carrefour (19,46%, entre C.C. Carrefour y DIA), Mercadona (18,60%), Grupo
Eroski (11,74%, entre Eroski, Vegalsa y Caprabo), Grupo Auchan (6,46%, entre
Alcampo y Sabeco) y Grupo EIl Corte Inglés (6,23%, teniendo en cuenta solo sus
divisiones con base alimentaria, es decir, El Corte Inglés Supermercados, Hipercor,

Supercor, Opencor y Gespevesa).

A continuacion, se situa Lidl Supermercados con un porcentaje sobre el total de la
facturacion del 2,67%, seguido por Dinosol Supermercados (2,17%), Consum
(2,03%), Makro (1,81%) y Ahorraméas (1,59%).

Mercadona lider en ventas y en superficie, con unas ventas de 14.283 millones de
euros, se situd por tercer afio consecutivo como el lider de la distribucién alimentaria

espafiola por facturacion.

No obstante, Grupo Carrefour (incluyendo en él a Centros Comerciales Carrefour y
DIA, S.A.) se situaria como principal operador en nuestro pais con una facturacion
conjunta de 14.946 millones de euros, 2.241 centros propios, 832 franquicias y una

cuota de mercado conjunta del 20,62%.
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VEINTE PRINCIPALES EMPRESAS POR SALA DE VENTA MINORISTA
EMPRESA Sala Venta Cuota Nacional |N° de centros|N° franquicias
Minorista (m2)| m2 (%) propios

MERCADONA, S.A. 1.584.426 13,25 1.210 =
C.C. CARREFOUR 1.523.179 12,74 269 8
GRUPO EROSKI 1.076.519 9,01 653 416
DIA, S.A. 941.444 7,88 1.972 824
ALCAMPO, S.A. 497.187 4,16 50 =
LIDL SUP., S.A. 384.000 3,21 480 =
CONSUM, S. COOP. 367.283 3,07 426 138
DINOSOL SUP., S.L. 366.248 3,06 427 -
HIPERCOR, S.A. 358.257 3,00 36 =
COVIRAN 323.431 2,71 2.350 =
GRUPQO CAPRABO 292.772 2,45 359 =
GADISA 244.950 2,05 204 191
GRUPO EL ARBOL 210.110 1,76 341 130
ALDI SUP., S.L. 185.500 1,55 195 -
SUP. SABECO, S.A. 166.213 1,39 126 =
ALIMERKA, S.A. 141.779 1,19 170 -
SUPERCOR, S.A. 141.150 1,18 82 =
AHORRAMAS, S.A. 133.057 1,11 193 -
DIST. FROIZ, S.A. 129.250 1,08 180 50
HNOS. MARTIN, S.A. 127.773 1,07 116 =

Estas veinte empresas representan nuestro mercado objetivo ya que entendemos
que por el volumen de m2 de que disponen, volumen de productos que
comercializan, asi como por su volumen de facturacion tienen capacidad de compra

y estarian potencialmente interesados en nuestros productos.

Legislacion

« REAL DECRETO 1202/2005 de 10 de octubre, sobre el transporte de
mercancias perecederas y los vehiculos especiales utilizados en estos
transportes (BOE 21)

e REGLAMENTO (CE) NO 178/2002 REGLAMENTO (CE) NO 178/2002 DEL
PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO ...
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3 MERCANCIAS PELIGROSAS

La trazabilidad de las mercancias peligrosas es necesaria para asegurar una
correcta manipulacién y evitar malas practicas que provoguen importantes dafios al

medio ambiente.

En los Ultimos afios se ha producido un incremento del volumen de mercancias
peligrosas que son transportadas por carretera, y la tecnologia RFID se esta

utilizando cada vez mas para el control y seguimiento de estas mercancias.

‘MILLONES DE TONELADAS TRANSPORTADAS
POR CARRETERA

2002

2003

2004

‘ O Mercancias peligrosas O Mercancias ‘

http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/05FE7981-FFO0C-4F4A-9263-
6AA93127659/19499/Estudiosiniestralidad20002004.pdf

Los participantes en el transporte de mercancias peligrosas deberan tomar las
medidas adecuadas segun la naturaleza y la amplitud de los peligros previsibles,
para evitar dafios y, cuando proceda, minimizar sus efectos. Respetando con ello las

disposiciones del ADR* en todo lo que les concierna.

La clasificacion de las mercancias peligrosas segun ADR, son las siguientes:

Clase 1 Materias y objetos explosivos

4 ADR es un acuerdo europeo sobre transporte irdiems de mercancias peligrosas por carretera
10
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Clase 2 Gases

Clase 3 Liguidos inflamables
Clase 4 Materias inflamables
Clase 5.1 Materias comburentes
Clase 5.2 Peroxidos organicos
Clase 6.1 Materias toxicas
Clase 6.2 Materias infecciosas
Clase 7 Materias radiactivas
Clase 8 Materias corrosivas

Clase 9 Materias y objetos peligrosos diversos

En base a esta clasificacibn se puede obtener un gran numero de clientes
potenciales dado que el sector esta muy atomizado. La trazabilidad mediante

nuestro sistema puede ir dirigido a:

O Transportistas de mercancias peligrosas.
(0 Fabricantes de productos quimicos.
O Almacenes de mercancias peligrosas.

[0 Gestores de residuos peligrosos.

La peligrosidad de ciertos productos quimicos hace que la gestion de la trazabilidad
de estos productos en toda la cadena de suministro represente una necesidad
evidente para las empresas. Es por ello que nos focalizaremos en productos

especialmente peligrosos o que representen una peligrosidad en caso de accidente.

®La Industria Quimica genera en Espafia el 10% del Producto Industrial Bruto y cerca
de 500.000 empleos directos, indirectos e inducidos. Es asimismo el segundo mayor
exportador de la economia espafiola y el primer inversor privado en proteccion del

medio ambiente e [+D+i. El sector estd compuesto por mas de 3.600 empresas

® Fuente: Los grafico se han sacado de un estudicettbr quimico de la Federacion Empresarial de la
Industria Quimica Espafiola (Feique)

11
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Distribucion de la Cifra de Negncios de la Industria
Millones de Euros y % del Total
2007
Alimentacion, Bebidas y Tabaco 96.560 19 %
Metalurgia y Productos Metalicos 86.604 17 %
Material de Transporie 75377 15 %
Industria Quimica 50.190 10 %
Productos Minerales no Metalicos 39.309 8 %
Material y Equipo Eléctrico, Electrénico v Optico 34.732 T %
Maquinaria y Equipo Mecanico 32.310 6 %
Papel, edicion v Artes Graficas 31.929 6 %
Industria Textil, Confeccion, Cuero y Calzado 20,247 4%
Transformado de Caucho y Plastico 21.674 4 %
Industrias Manufactureras Diversas 17.434 3 %
Madera y Corcho 11.448 2%
TOTAL INDUSTRIA 517.814 100 %

En 2008, el valor de produccién de la industria quimica espafiola alcanzé los 42.188

millones de euros, lo que supuso un crecimiento del 1,4% respecto a 2007.

Respecto a la evolucién histérica, el sector acumula un crecimiento del 45% desde

2000.

3.5- Industria Quimica Espafiola - Produccidn Raclograns el

1) Evolucion del Valor de la Produccion

Millones de Euros

2000 - 2008 crecimiento
7.8% 1.4%
41,608 42.188
38.604
35.793
34.051
32120
29,088
2000 2003 2004 2005 2006 2007 2008

12
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En 2008, la facturacion del sector quimico espafiol alcanzo los 51.284 millones de
euros, lo que supuso un incremento del 1,4% sobre los 50.579 millones registrados

en 2007. Desde 2000, el volumen de negocio se ha incrementado un 43%.

| 3.6- Industria Quimica Espafiola - ventas | Radiograts et
1) Evolucion de las Ventas
Millones de Euros
2000 - 2008 crecimiento
5,7% 1,4%
50.579 51.284
47871
44.025
623
39.337
35771
2000 2003 2004 2005 2006 2007 2008

La produccion de quimicos se distribuye de la siguiente forma:

| 3.5- Industria Quimica Espariola - Produccién I e

2) Distribuciéon Sectorial de la Produccion
Evolucion 1977 - 2008

Quimica Basica: Organica, Inorganica,
Gases Industriales, MMPP Plasficas,
Caucho Sintético, Fibras, Ferilizantes,
Colorantes y Pigmentos

Quimica de la Salud Humana,
Animal y Vegetal: Materias Primas

farmacéuticas, Especialidades
farmacéuticas, Especialidades
zoosanitarias, Fitosanitarios

Quimica para la Industria y el
Consumo Final: Pinturas, Tintas,
Esmaltes, Fritas,

Adhesivos, Aceites, Explosivos,
Jabones y Defergentes,

Perfumeria y Cosmética

En el grafico adjunto se representa la distribucién por zonas geograficas:

13
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| 3.4- La Industria Quimica Espafiola — Implantacién e

Sector Quimico

Principales Zonas de Implantacién

@ Zonasdealta
concentracion de
industria quimica

®
Asturias  Cantabria

@® | ocalizacién de
otras zonas de
concentracion
guimica

Madrid @ Castellon

Valencia
Puertollano @

Algeciras

En el gréfico adjunto se refleja el transporte por carreteras como el modo mas
utilizado para el transporte de mercancias.

Comparativa por modo de
transporte 1999 /2007

EVOLUCION DISTRIBUCION POR MODO DE TRANSPORTE EVOLUCION DISTRIBUCION POR MCDO DE TRANSPORTE (%)
FLUNEA
100
3 FFCC: 6.3 EECE, 2]
FFCC: 1.3
= .
Tuberia; Tuberia;
=0 Tuberia; i 16.6 3.7
8.1
25 [FFCC; 1.7] 70
Tuberia;
44 E
a1}
. .
15 T
s 4;.
B Ic: et Fametera;
eters 163 i = | 452
138
Z B
16
1959 2007 1359 2007

Fuente: Feique6

Nuestra compafiia tendra una division especifica para mercancias peligrosas que

permitira la identificacion y trazabilidad adaptada a cada tipo de producto peligroso.

Para las empresas responsables de la gestion de mercancias peligrosas existen
etiquetas RFID que llevan sensores. Estas etiquetas se usan para controlar la

ubicacion de los materiales y los sensores recopilan datos acerca de cOmo se estan

® Federacion Empresarial de la Industria Quimica Espafiola
14
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manipulando, ya que pueden indicar al sistema datos como la temperatura o si hay
un derrame peligroso que necesita atencion inmediata. Ademas mediante las
etiquetas se tiene acceso a toda la informacién de la mercancia peligrosa asi como a

la legislacion para su correcto tratamiento.
El acceso a las etiquetas sera seguro por medio de aplicaciones criptograficas que
se incorporan en la propia etiqueta. Solo las personas implicadas tendran acceso a

la llave de seguridad para acceder a la informacion de la etiqueta.

POTENCIALES CLIENTES:

« GESTORES DE RESIDUOS PELIGROSOS'’

En 2008 existian alrededor de 80 plantas de tratamientos de residuos peligrosos y
unos 280 centros de transferencia®. Hay que destacar que la mayor parte de las
plantas de tratamiento también disponen de centros de transferencia. El volumen de

empleo de estas instalaciones se sitta en torno a 3.500 trabajadores.

El valor del mercado de gestién de residuos peligrosos se situé en 2008 en unos
1.015 millones de euros, lo que supuso un crecimiento del 5,2% respecto al afo

anterior.

La mayor parte de estas instalaciones son de pequefio tamafio y se encuentran
especializadas en un tipo de residuo concreto ya que cada producto requiere de

maquinaria especifica.

Aunque la oferta se encuentra caracterizada por una alta atomizacion, el mercado se
encuentra liderado por un reducido nimero de grandes grupos con una actividad

ampliamente diversificada.

" Datos obtenidos del estudio de DBK SA
8 Las plantas de transferencia, son unas instalaciones donde se recogen todo tipo de residuos, se
seleccionan y se clasifican los distintos productos para distribuirlos después hacia un gestor apropiado.

15
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El grupo de los cinco principales operadores Ambito, Grupo Befesa, Grupo
Urbaser, Grupo Ecocat y Grupo Tradebe, alcanz6 en 2008 una cuota de mercado
conjunta del 47,5%. Si consideramos al grupo de los diez primeros operadores,

estos alcanzan conjuntamente el 58% del valor total del mercado

El resto de posibles clientes dentro de los gestores de residuos son: Ars S.A., Afesa
Medio Ambiente S.A., Botrade S.L., Ecocat S.L., Ekoguardi S.L., Ekonor S.A. (Araba
Y Bizkaia), Florencio Narro Arriortua, Interenvases S.A., Indumetal Recycling S.A.,
Limpiezas Nervion S.A., Lizarreka S.L., Noreco 2000 S.L., Ofieder S.A., Pal S.A.,
Recuperaciones Argénticas Gar S.L., Recypilas S.A, Sader S.A., Safety Kleen
Espafia S.A., Servicios Ecoldgicos Acitain S.L., Sogecar S.A., Tradebe S.A, Vicente
Fresno S.A.

« TRANSPORTISTAS DE MERCANCIAS PELIGROSAS®

En el sector del transporte de mercancias peligrosas por carretera existen alrededor

de 8.000 empresas que dan empleo a unas 20.000 personas.

En 2006 el valor del mercado se situ6 en los 1.075 millones de euros lo que supuso

un crecimiento del 5% respecto al afio anterior.

Durante el 2005 se contabilizé un crecimiento del transporte de liquidos inflamables,
de corrosivos y de material comburente que alcanzaron un 48,5% del total de las

toneladas de mercancias transportadas.

El sector se encuentra compuesto por un alto nimero de pequefias y medianas
empresas que trabajan con un reducido niamero de camiones y con un ambito de
actuacion local. Junto a ellas operan otras empresas de mayor tamafio y que

efectlan operaciones con un radio mayor.

° Datos obtenidos del estudio de DBK SA
16
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Entre las cinco principales compafias del sector, Grupo Citesa, Pafalon, Transmol
Logistica, Grupo Transporte Martin, y Grupo ESK  alcanzaron en 2006 una cuota

conjunta de mercado del 15,5% y entre las 10 primeras un 23,5%.
Geograficamente Catalufia es la comunidad donde se concentra un mayor numero
de compafias con un 20% del total. Le sigue Andalucia y Comunidad Valenciana

con un 15% aproximadamente.

Las previsiones apuntan a un crecimiento alrededor del 4% anual entre 2007-2009 lo

gue daria lugar a una cifra de 1.200 millones de euros al final del periodo.

« EMPRESAS QUIMICAS®®

La industria quimica se encuentra en permanente evolucién y dedica grandes
recursos a la investigacion. En Espafia emplea a medio millon de personas, Yy
supone el diez por ciento del producto interior bruto (PIB), al superar los 31.000

millones de euros.

En el sector existen grandes empresas como Basf, Bayer, Solvay, Dow Chemical
y Du Pont, Repsol Quimica y Petroquimica Espafiola  (grupo Cepsa) o Fertiberia ,
y ademas existen otras dos mil empresas con menos de diez empleados, por lo que

hay que destacar la atomizacion de este sector.

Respecto a los productos explosivos cabe destacar que la Directiva 93/15/CEE del

Consejo, de 5 de abril de 1993, establece en su articulo 14, que es necesario que

las empresas del sector dispongan de un sistema de seqguimiento de la tenencia de

los explosivos que permita identificar en todo momento a su tenedor. Todo ello a fin

de que la circulacion de explosivos en el mercado comunitario se desarrolle de forma

segura y protegida.

10 http://www.fomenweb.com/revista/1240/dossier-quaiadiografia-de-una-industria/
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La identificacién Unica de los explosivos resulta esencial para poder llevar registros
precisos y completos de los mismos en todas las fases de la cadena de suministro.
Ello ha de permitir la identificacion y trazabilidad del explosivo desde el lugar de
produccion y su primera comercializacion hasta el usuario y uso finales, a fin de
prevenir el uso inadecuado y el robo y de ayudar a las autoridades a determinar el

origen de los explosivos perdidos o robados.

Segun el Real Decreto 230/1998, de 16 de febrero, por el que se aprueba el

Reglamento de explosivos:

» El transporte de explosivos, cartucheria, o artificios pirotécnicos, sin cumplir
los requisitos establecidos en cuanto a medidas de seguridad puede ser
sancionado con multa de 300,52 a 30.050,61 euros...

* ... pudiéndose tipificar esta infraccion como grave si como consecuencia de
la misma se produce la pérdida o sustraccion de materias reglamentadas,
con multa desde 30.050,62 hasta 601.012,1 euros y, en su caso, cierre del

establecimiento donde se produzca la infraccion.

Principales empresas:

Datos en millones de euros

Ventas Ventas % Beneficios % R.
N© Nombre ‘04 ‘03 var. ‘04 var.2 propios Plantilla
1 Repsol Quimica 1.710,00 1.663,79 2,78 -42,13 -17 24,27 1.350
2 Bayer Hispania 1.285,00 1.188,00 8,16 52 0 — 2.326
Dow Chemical
3 Ibérica 1.223,00 1.100,00 11,18 29 16 — 620
4 Solvay Ibérica 694,3 708 -1,94 — — — 2.373
5 Basf Espafiola 656,24 708,71 -7,4 58,46 199,79 273,68 893
Petroquimica
6 Espafiola 515,84 410,06 25,8 11,82 — 200,31 293
Intercontinental
7 Quimica 470 378,06 24,32 24,61 116,83 204,49 418
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8 Fertiberia 465 4403 561 @ — — — a7

9 Ertisa 454,85 340 33,78 25,35 — 125,83 290

10 Arkema Quimica 438 435,6 0,55 12 — 79 330

11 Du Pont Ibérica 394 373,14 5,59 — — — 810
Basell Poliolefinas

12 Ibérica 362 347 4,32 — — — 390
Carburos

13 Metdlicos 359,64 346,66 3,74 83,5 53,58 407,55 1.078

14 3M Espafia 334 319,83 4,43 30 — — 770

15 Ferroatlantica 330 220,26 49,82 — — — 700
UBE Corporation

16 Europe 252,09 202,12 24,7 2,64 — 68,27 308
La Seda de
Barcelona (Grupo

17 Seda) 234,61 230,54 1,77 1,63 11,64 163,01 767

18 PPG lbérica 230,57 233,09 -1,08 13,96 — 70,41 659
Derivados

19 Forestales 230 210 9,52 1,6 — 137 480

20 Clariant Ibérica 225 239,13 -591 — — — 660
Al Air Liquide

21 Espafia 223 211,08 5,65 — — — 600
Union Espafiola

22 de Explosivos 220 210 4,76 -5,08 — 40,97  2.200

23 Kao Corporation 217,77 195,06 11,64 10,38 12,22 117,75 390

24 FMC Foret 215 224,96 -4,43 — — — 950

25 Ercros 211,64 213,95 -1,08 -32,75 83,78 94,6 97
Legislaciéon

ADR 2009, publicado en el BOE de 29 de julio de 2009

19



MBA 2009/2010 EOI

[TECNOLOGiA RFID ] Alumnos: Juan Algara
| APLICADA AL TRANSPORTE Liis Pedro Blance

« REAL DECRETO 551/2006 de 5 de mayo, por el que se regulan las
operaciones de transporte de mercancias peligrosas por carretera en territorio
espafiol (BOE 12)

« ORDEN FOM/2924/2006 de 19 de septiembre, por la que se regula el

contenido minimo del informe anual para el transporte de mercancias

peligrosas por carretera, por ferrocarril o por via navegable (BOE 26)

« RESOLUCION de 21 de noviembre de 2005, de la Direccion General de

Transportes por Carretera, sobre la inspeccion y control por riesgos

inherentes al transporte de mercancias peligrosas por carretera (BOE 30)

« REAL DECRETO 1256/2003 de 3 de octubre, por el que se determinan las

autoridades competentes de la administracion general del estado en materia

de transporte de mercancias peligrosas y se regula la comision para la

coordinacion de dicho transporte (BOE 10)

« REAL DECRETO 1566/1999 de 8 de octubre, sobre los consejeros de

seguridad para el transporte de mercancias peligrosas por carretera, por

ferrocarril o por via navegable (BOE 20)
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4 PRODUCTOS SANITARIOS Y FARMACEUTICOS

El volumen de negocio de las empresas de distribucion mayorista de productos
farmacéuticos ronda los 12.000 millones de euros, no obstante hay una ralentizacion

en el mercado debido a la contencion del gasto publico en medicamentos.

Principales magnitudes™:

NUmero de empresas: 72
NUmero de almacenes: 189
Mercado: 12.000 millones

Cuota de mercado de las 5 primeras empresas: 54,7%

El transporte de medicamentos esta asociado a la calidad, de hecho asi lo exige la
legislacién reguladora, que establece un maximo control en la distribucién de

productos sanitarios.

A través de nuestro sistema se puede controlar la trazabilidad y correcto transporte
de los medicamentos, desde el laboratorio que los produce hasta las farmacias. De
esta manera se podra disponer en todo momento de datos relativos a la ubicacion
de todos los medicamentos, lo que facilitard entre otras cosas la posible retirada de

los productos.

La LEY 29/2006, de 26 de julio, de garantia y uso racional de los medicamentos y

productos sanitarios, contiene una precisa y concreta regulacion de las obligaciones

de trazabilidad. Se impone la obligacion, tanto a laboratorios como a almacenes
mayoristas y oficinas de farmacia, de garantizar la adecuada trazabilidad de los
medicamentos, como medida que ayuda tanto a evitar un eventual
desabastecimiento como a suministrar una precisa informacién sobre el destino
altimo de los medicamentos comercializados en Espafa. En su articulo 87 establece

las garantias de trazabilidad necesarias.

1 Datos obtenidos del estudio de DBK SA
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Como reconoce la Directiva 2004/27/CE, es necesario controlar el conjunto de la

cadena de distribucion de medicamentos, desde su fabricacion o su importacion

hasta su despacho al publico, de forma que quede garantizado que los

medicamentos se conservan, transportan y manipulan en condiciones adecuadas.
CANALES DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR FARMACEUTICO

12%

— »| HOSPITALES

‘ 3% 1% t T T 14%

LABORATORIOS MAYORISTAS FARMACIAS ENFERMOS
| bl a t
84% 83% 85%
ENTES
> | GUBERNAMENTALES
10-"10

1%

A partir de este cuadro observamos que la distribucién mayorista canaliza el 84% de
las ventas de productos farmacéuticos vendidos en la industria farmaceéutica. Es por

lo tanto nuestro mercado potencial debido al volumen.
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i. CORAAES CODPERATIV MADRD 1657
2, FEDEAACION FARMACELITICA COOPERATIV, BARCELCWA 8,63
3. HEAMANDAD FATMACEUTICA MENTERRANED COOPERATIM MUFCIA 7,18
4. GRUPD SRS, CENTRC: ZAAAGDZA 5]
5. CENTHO COOPERATIAD FARMACEUTICD SEVELLAND [CECORAR) COOPERATIV SEVILLA, 5,88
£. GRUFD FARMACEN PANADD MATRD 285
7. CENTHO FARMACELTICD. S.A. CENTRC: MACRD 2,85
B, COOPEAAT VA FARMACELTICA ANDALLIZA JCORARAN] CODPERATIVA MALAGS 245
5. COOPERATIVA FARMACELITICA DEL NCROESTE COOPERATIA WeEo 223
100, COOPERATIVA FARMACELITICA CANATIA CODPERATIVA LAS PALMAS 2.8
11, COOPERATIVA FARMACEUTICA AZTURRANA COOPERATIV OVEDD 210
12, HEFMANDAD FARMACELTICA GRANADINA COUPERATIVA GRANADA 1,82
13, COOPERATIVA FARMACILTICA GALLESS COOPERATIVA, L& CORIMA. 1,88
14, COOPERATIVA FARMACELITICA TENERIFE CODPERATIVA TEMERFE 1,50
15, COUPERATIVA CAPOTECARIS COOPERATIV, PALAMS MALLOSCA 1.47
15, HEFMBMOAD FARMACELTICA ARAGONESA COOPERATIA MADHD 1.44
17, EURCSERY PaNADO 1,30
18, EALPD CZRE PANADD 1,38
18, COCPERATIVA FARMACELITICA KEREZANA COOPERATI, JEAEZ 1,28
20, COCPERATIVA FARMACELITICA CIIDAD HEAL COOPERATI, CAIDAD REAL 1,98
21, COCPERATIVA FARMACZILITICA VASCONGADS, COOPERATIVA BILEAD 1,98
23, COCPERATIVA FARMACELTICA DE JAEN COOPERATIVA JAEY 1,10
23, J0LEA SEARAND PANALD 1,01
24, HERMAHDAD FARMACEUTICA ALMERENSE COOPERATIV ALMEALA 1,08
25, CENTRO FARMACELITIOD NOATE CENTRD SANTANDER 0,86
25, CENTRO FARMACEUTIOD MACIONAL. 5.4 CENTRD. MACAD 0,85
27, COCPERATIVA FARMACEUITICA NAVARRA [NARAACD) COOPERATIVA FAMPLONA .90
28, CENTRO COCPERATIVC FAAMACELTICD TALAVERA COOPERATTM, TALAVERA 0,53
25, COOPERATIVA FARMACEUTICA LECNESA COOPERATI LEON 057
30 SARAIRIC ALONSD 51 PAMALDD LLGD 0,83
31, CODPERATIVA FARMACELITICA CAMPO GIERSLTAR COOPERATIVA ALGECRAS [\BF
32, UNICM FARMACELTICA GUIPLECOANA CENTRC: SAN SEEASTIAN 0,85
33, COOPERATIVA FARMACELIT. MALLADDLIT-ZARMIAA COOPERATIM, THMCRA 81
34, COCPERATIVA FARMACEZLITICA EXTREMENA COOPERATIVA GACERES 0,75
35. BORGING PANALD 061
3, CENTRO FARMACELITIOND ASTURANG COOPERATIVY 57
7. SUMMISTROS FARMACELTICOE EGARA FANADD 0.47
38, CENTRO FARMACELIMOD TENERIFE CENTRO TENEIEE DAT
FLENTE I3 ixirica. Rarking Anual ob Socboades oo Dsnbucon Fammacdutbs foanal Mayonsta) Mook Facfuracion 1005, Mapoesias o Exqpafla, pag 2
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Laboratorios y distribuidores

» Alter Farmacia, S.A. - Elaboradores de formulas alimenticias infantiles bajo la
marca Nutribén.

« Amgem Espafa - Productos y proyectos de investigacion en los campos del
cancer, la neurobiologia y la inflamacién.

» Baxter Espafa - Fabricante de soluciones intravenosas de preparacion
comercial.

» Bayer en Espaia

e Bayer Salud

» Boehringer Ingelheim Espaia

» Calmante Vitaminado, S.A. - Especializado en la fabricacién de productos
farmacéuticos.

e Ciclum Farma

» Cooperativa Farmaceéutica Gallega - Distribuciéon de medicamentos y fabrica de
apositos estériles.

* Grupo Farmacéutico Faes - Fabricacion y comercializacion tanto de productos
farmacéuticos (éticos, publicitarios y dermofarmacia) como materias primas de
uso farmacéutico.

* Grupo Olpesa - Fabricacion, distribucién y comercializacion de productos
veterinarios, farmacéuticos, alimentarios y dietéticos.

* Industrial Farmacéutica Cantabria - Investigacion, desarrollo, fabricacion y
comercializacion de especialidades farmacéuticas, dermatoldgicas y productos
sanitarios.

» Laboratorios Belmac, S.A. - Fabricante, comercializador y distribuidor de
especialidades farmacéuticas a nivel de Espafia e internacional.

» Laboratorios Miguez - Laboratorio farmaceéutico dedicado a la preparacion de
especialidades farmacéuticas a base de plantas medicinales.

» Lainco, S.A. - Fabricantes y exportadores de productos farmacéuticos y

fitosanitarios.
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Microcaya, S.L. - Distribucion de equipamientos para farmacia y material de
laboratorio.

Novalab Ibérica - Empresa especializada en diabetes, atencidén primaria y ciclo
de la mujer con descripcién técnica de sus productos.

Nutribén - Alimentacion y dietética para el bebé, con descripcion de todos sus
diversos productos.

Pharmacia - Laboratorios farmacéuticos Pharmacia & Upjohn con una unidad de
informacion sobre sus medicamentos y descripcion de las areas en las que
trabaja.

Pharmaimport - Distribucién y venta para el usuario y farmacias del concentrado
cellfood, complemento nutricional que aumenta la distribucion de oxigeno a nivel
celular.

Ratiopharm Espafia, S.A. - Medicamentos genéricos, publicaciones médicas y
formacion para la atencion primaria.

Roche Espafa - Investigacion y desarrollo de productos y servicios para el
cuidado de la salud.

Sedifa, S.L. - Mayorista y distribuidor de productos farmacéuticos.

Unipharma S.A. - Laboratorio farmacéutico especializado en linea de productos
dermatolégicos y también pediatricos.

Viusid - Venta de este medicamento para el tratamiento de sida, hepatitis A, B, C
y D.

Leqislacion

« LEY 29/2006, de 26 de julio, de garantias y uso racional de los medicamentos
y productos sanitarios (BOE 178, de 27 de julio de 2006).

« DIRECTIVA 2004/27/CE DEL PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO

de 31 de marzo de 2004 que modifica la Directiva 2001/83/CE por la que se

establece un cédigo comunitario sobre medicamentos de uso humano
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5 ARMAMENTO

El control en la fabricacién y el transporte de armamento se debe de garantizar en
toda la cadena de suministro, con unas medidas de seguridad que permitan
identificar en cualquier momento quienes poseen y donde se encuentra el

armamento.

A través del marcado de todas las armas o municiones, mediante sensores de
radiofrecuencia, se pretende realizar un control de la trazabilidad de estos productos.
No obstante, la trazabilidad del armamento también pretende ser una estrategia

encaminada a garantizar unos estandares de calidad, control y seguridad.

A raiz de la proliferacion de los casos de terrorismo, en los ultimos afios se han
promovido medidas para controlar, la produccion y distribucion de las materias

primas necesarias para la fabricacion de armamento.

Segun datos del Informe Anual 2009 del SIPRI*?, desde 2005 se han incrementado
las ventas realizadas de armas convencionales a nivel global. El incremento medio
entre 2004 y 2008 ha sido de un 21%.

EE UU y Rusia fueron los principales exportadores, seguidos de Alemania, Francia y
el Reino Unido. Estos cinco paises acapararon el 79% del total de exportaciones
entre 2004—-2008. El SIPRI coloca a Espafia en el sexto lugar en su clasificacion de
los principales exportadores de armas en 2008/2007. Espafa asciende asi tres
puestos en relacién con el afio 2007 y se sitia en la duodécima posicion si se

contabilizan los datos de la tGltima década.

12 Estocolmo International Peace Research Institute (SIPRI) Es una organizacion que lleva a cabo la invesiiga

cientifica en cuestiones de conflicto y cooperadénmportancia para la paz internacional y selguaki A fin de contribuir a
la comprensién de las condiciones para solucioreeffigas a los conflictos internacionales y para paz estable. Fue
fundada en 1966 para conmemorar los 150 afiosmerinimpida paz en Suecia.
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RANKING 2007-2008. PRINCIPALES EXPORTADORES DE ARMAS

TN de las exportaciones de armas de los 10 mayores exportadores, 2008-2008

Generado: 24 de enero 2010

Las cifras son SIPRI Indicador de Tendencia Valores (Tiv) expresado en délares de los EE.UU. m. a precios constantes (1990} los precios.
Las cifras pueden ne coincidir debido al redondeo de las convenciones.

Un "0” indica que el valor de las entregas es inferior a 0,5 ddlares de los EE.UU.

Para obtener mas informacion, consufte hitp:ifwww sipri.org/contents/armstradioutput_types_TIV html

Fuente: base de datos de las transferencias de armas del SIPRI

Ranking 2008-2008 Ranking 2007-2007 Proveedor 2008 —

1 1 EEUU. 6159 6159
2 2 | Rusia 2953 5953
3 3 Alemania (RFA) 2837 2837
4 4 | Francia 1585 1585
5 & | Reino Unido 1075 1075
[ 9 | Espafa 623 623
7 5  Paises Bajos 554 o4
8 & | lalia 434 434
9 11 | Porcelana 428 428
10 10 Israel 410 410
Otros 2574 2574

Total 22881 22681

http://www.sipri.org/research/armaments/transfers/databases/armstransfers

Actualmente existen 547 empresas con produccion de Defensa inscritas en el
Registro de la DGAM13.

La facturacion total de las empresas de este sector en el afio 2.007 ha supuesto mas
de 56.000 Millones de euros. Sin embargo hay que destacar que la mayor parte de
la facturacion se concentra en un grupo reducido de empresas que cubren mas del

50 por 100 de dicha facturacién y que esta formado por:

* AIRBUS MILITARY
« EADS-CASA

13 a Direccion General de Armamento y Material
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El sector de Defensa, tanto en Espafia como a escala global, es un sector

extraordinariamente dinamico y complejo. Este marco peculiar en el que las

empresas del area de la defensa desarrollan su actividad, las define y las distingue

por la generacion de importantes barreras de entrada y de salida.

El perfil de la cobertura de la facturacion de Defensa del conjunto de los sectores,

para las empresas inscritas en la DGAM, indica que 2 empresas cubren el 25% de la

facturacion de Defensa, 3 cubren el 50%, 7 cubren el 75%, y 547 cubren el 100%.

547
Cobertura de facturacion de Defensa de todos los sectores (%)
400
8 300
=
o
= 200
2
s 100
8
8
s 10
£ 7
@
M ]
25% 50% 75% 100%
‘IN°empresas 2 3 7 547

http://www.mde.es/Galerias/docs/politica/armamento-

material/DGM _Industria_espanola_defensa.pdf

El conjunto de las empresas inscritas en la DGAM™, y comprendidas en estos

sectores, dedican a Defensa alrededor del 8 por 100 de su produccion. Sin embargo

1% Direccién General de Armamento y Material
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algunos sectores, por su propia naturaleza, dedican la mayor parte de su produccion

al campo militar (destaca el Sector de Armamento y Municionamiento).

12

N® empresas que la cubren

1

0

1

1]

1

]

25%

20%

79%

Cobertura de facturacion de Defensa de todos los sectores (%)

100%

Como podemos comprobar en el cuadro anterior, el sector de armamento y municion

esta controlado por un nimero reducido de empresas, por lo tanto entendemos que

en este sector resultaria muy dificil poder entrar.
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En la siguiente tabla se ha llevado a cabo la cuantificacion econdmica del beneficio
que repercutiria la implantacion de nuestra solucion en una empresa logistica

definida de acuerdo a los parametros medios del sector logistico en Espafia.

Los datos expuestos son el resultado de un estudio del Ministerio de fomento sobre
una muestra de 5.524 empresas de transporte en Espafia. En dicho estudio se

incluia también un grupo de empresas muy pequefias pero no ha sido incluido en

este analisis por su escaso potencial de inversion en un sistema de RFID.

Definicion empresas tipo:*

Pequefia | Mediana Grande

N° de empresas 2,887 1,092 377
Facturacion total (miles) 2,495,625| 3,679,531 | 8,642,969
Facturacion media (miles) 864 3,370 22,926
Facturacion media por empleado (miles) 100 150 180
Coste de personal medio por empleado (miles) 27 30 30
N° medio de empleados 8 22 127
Total flota vehiculos 2,046 8,302 16,776
Facturacion flota propia 139,000 569,000 | 1,230,000
Facturacion vehiculos subcontratados 2,356,625 | 3,110,531 | 7,412,969
Facturacion media vehiculos flota propia 113 114 122
N° vehiculos total 22,040 32,212 70,729
Media vehiculos propios y subcontratados por

empresa 8 29 188

Datos encuesta sector transporte en Espafa.

La clasificacion de las empresas ha sido realizada de acuerdo a los siguientes

criterios de facturacion:
Empresas pequefias (facturacion <2 millones euros)
Empresas medianas (facturacion >2 y < 6 millones euros)

Empresas pequeiias (facturacion >6 millones euros)

Fuente: Resumen ejecutivo 2007 “Situacion econémica financiera de las empresas de transporte por

carretera”. Ministerio de Fomento.



Para las empresas tipo tal y como hemos definido, el beneficio cuantificado al aplicar nuestra solucién seria:

Beneficio €
Escenario de negocio Beneficios clave Pequefia Media Grande | Descripcion
Reduccion personal almacén 20% plantilla 13,500 | 30,000 60,000 | Asumimos un empleado/ menor coste=
aumento margen sobre ventas (Asumimos 0.5
empleado EP/1 empleado EM/2 empleados
EG)
Conocimiento de la ubicacion de | Control. Mejora del servicio Posible aumento ventas (sin cuantificar)
los vehiculos en todo momento al cliente.
Mayor  productividad de los | 30% de incremento de 2,801 | 11,463 74,279 | 30% Incremento productividad=18%
conductores productividad, reduccién de incremento en ventas debido a que la
los tiempos de parada de utilizacion de la flota es esta estimada en un
40 a 25 minutos 60%. Esto supone un incremento de ventas
de 807 miles de euros. El beneficio estimado
es de 1.8% sobre ventas
Entregas a  tiempo. Mayor | Reduccion en un 94% de Aumento de ventas (sin cuantificar)
satisfaccion del cliente las  reclamaciones de
cliente
Aumento de la seguridad de los | Mayor organizacion. Mejora Aumento productividad (sin cuantificar)
conductores de la satisfaccion del
empleado
Prevencion de  extravios y | De un 15% a un 20% en la | 7,780 30,326 | 206,331 | El seguro supone alrededor de un 6.5% de

recuperacion de activos perdidos,

tanto vehiculos como mercancias

reduccion de las primas.

los costes totales de la empresa. Si existe un
ahorro del 15% en la prima, esto implica un
aumento de beneficios del 0.9%




Monitorizacion de las condiciones

de la carga

10% en la reduccion de
pérdidas; 10% en la
reduccion del deterioro de

la carga

Este factor aporta directamente beneficio al
cliente de la empresa logistica e
indirectamente a la misma a través de la

reduccién de primas de seguro

Seguimiento de la localizacién del

Reducciéon de pérdidas de

Reduccién primas de seguro (cuantificado

trailer trailers anteriormente)
Incremento beneficio 24,081 | 71,789 | 340,610
anual aplicando RFID
(euros)
2.79% 2.13% 1.49% | Aumento beneficio sobre ventas

Tabla 6: calculo beneficio anual implantacién solucion




» PRECIOS

Precio proyecto y payback (empresa Pequefia)

Precio de venta Comentarios Cantidad Coste 3 afios
HW&SW Tags Variable en funcion del tipo de etiqueta y volumen (no se | Opcional
considerara parte de la inversion)
Lector tags Variable en funcion del nimero del nimero de lectores 12 52,000
Middleware Precio fijo dependiendo del nimero de localizaciones 1
Grabador tags Variable en funcién del nimero del nimero de lectores Opcional
Modem wifi/ethernet Variable depediendo de la configuracion del sistema 2
Modem GPRS/GPS Variable depediendo del numero de vehiculos 8
Servidor Un servdiro por empresa 1
Software gestion Unico para todo el sistema. Tendra un precio fijo. 1
Servicios Disefio proyecto Servicios de consultoria de disefio configuracion de la 1
solucién e integracién sistema gestion de la empresa
Instalacion Instalacion software 1
Instalacion hardware 12
Accesorios instalacion 1
Mantenimiento Mantenimiento&Software upgrade Cuota anual x 3 afios 3 24,000
Coste Total (euros) 76,000
Beneficio aportado a cliente (anual) 24,081
Payback en afios 3.16




Precio proyecto y Payback (empresa Mediana)

Precio de venta Comentarios Cantidad |Coste 3 afios
HW&SW Tags Variable en funcion del tipo de etiqueta y volumen (no se | Opcional
considerara parte de la inversion)
Lector tags Variable en funcion del nimero del nimero de lectores 12 157,500
Middleware Precio fijo dependiendo del niUmero de localizaciones 1
Grabador tags Variable en funcién del nimero del nimero de lectores Opcional
Modem wifi/ethernet Variable depediendo de la configuracion del sistema 2
Modem GPRS/GPS Variable depediendo del nimero de vehiculos 8
Servidor Un servdiro por empresa 1
Software gestion Unico para todo el sistema. Tendra un precio fijo. 1
Servicios Disefio proyecto Servicios de consultoria de disefio configuracion de la 1
solucion e integracién sistema gestion de la empresa
Instalacion Instalacion software 1
Instalacion hardware 12
Accesorios instalacion
Mantenimiento  |Mantenimiento&Software upgrade Cuota anual x 3 afios 3 45,000
Coste Total (euros) 202,500
Beneficio aportado a cliente (anual) 71,789
Payback en afios 2.82




Precio proyecto y Payback (empresa Grande)

Precio de venta Comentarios Cantidad |Coste 3 afios
HW&SW Tags Variable en funcién del tipo de etiqueta y volumen (no Opcional
se considerara parte de la inversion)
Lector tags Variable en funcion del nimero del numero de lectores 12 604,500
Middleware Precio fijo dependiendo del nimero de localizaciones 1
Grabador tags Variable en funcién del nimero del nimero de lectores | Opcional
Modem wifi/ethernet Variable depediendo de la configuracion del sistema 2
Modem GPRS/GPS Variable depediendo del nimero de vehiculos 8
Servidor Un servdiro por empresa 1
Software gestion Unico para todo el sistema. Tendra un precio fijo. 1
Servicios Disefio proyecto Servicios de consultoria de disefio configuracion de la 1
solucion e integracién sistema gestion de la empresa
Instalacion Instalacion software 1
Instalacion hardware 12
Accesorios instalacion 1
Mantenimiento Mantenimiento&Software upgrade Cuota anual x 3 afios 3 150,000
Coste Total (euros) 754,500
Beneficio aportado a cliente (anual) 340,610
Payback en afios 2.22
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1. PERFILES PROFESIONALES CLAVES DEL NEGOCIO

JEFE DE PROYECTOS:

El jefe del Proyecto es el encargado de coordinar, dirigir, controlar e integrar al resto de las personas
participantes en los proyectos, definiendo sus tareas y controlando que se cumplen los plazos y las
previsiones iniciales. Ademas dara soporte técnico al departamento de ventas.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Ingeniero con conocimientos de | 4 Adaptacion al cambio: Nivel A Compromiso: Nivel A

electrénica y radiofrecuencia y |, Orientacién al cliente: Nivel A Gestién de equipos: Nivel A

con formacion en direccion de « Trabajo en equipo: Nivel A Liderazgo: Nivel A

proyectos. . o .
Relaciones publicas: Nivel A

Experiencia en lenguajes de Tolerancia a la presion: Nivel A
programacion y conocimientos de

la tecnologia RFID y afines.

Conocimientos de  proyectos

relacionados con la cadena de

suministro y logistica. Inglés

fluido.

INGENIERO DE SISTEMAS

El ingeniero de sistemas es un profesional capacitado para llevar a cabo proyectos informaticos,
implementar las soluciones informaticas en las empresas y desarrollo de 1+D

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Ingeniero de telecomunicaciones | Adaptacion al cambio: Nivel A « Compromiso: Nivel A
con al menos 2 afnos de experiencia

Creatividad e innovacién: Nivel A | » Credibilidad Técnica: Nivel A

« Liderazgo: Nivel A

en el area de I+D y en el disefio y
puesta en marcha de soluciones en | Trabajo en equipo: Nivel A

entornos de RFID.

Amplio conocimiento de productos y
soluciones  existentes en el
mercado. Dominio de tecnologias
en el entorno de identificacion,
seguridad y trazabilidad. Inglés
fluido.
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INGENIERO HARDWARE:

El ingeniero de hardware se responsabilizara de gestionar la parte electronica de nuestros proyectos en
relacion directa con clientes y se responsabilizara de la coordinacion de proveedores multinacionales
desde su concepcion hasta su fabricacion.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Ingeniero electrénico. Experto en | , Adaptacién al cambio: Nivel A Compromiso: Nivel A

disefio de productos | | Creatividad e innovacién: Nivel A Credibilidad Técnica: Nivel A

electronicos.  Experiencia  en « Trabajo en equipo: Nivel A Liderazgo: Nivel A

trabajo de campo de laboratorio, . o .
. Relaciones Publicas: Nivel A
puesta en marcha de prototipos
y solucion de problemas de

hardware.

Maximo nivel en electrénica
analogico-digital, soluciones
EMI-SED, audio, RFID ¥y
aplicacion de nuevas soluciones
y tecnologias. Inglés fluido

TECNICO DE HARDWARE

El Tecnico de hardware sera el encargado de realizar las instalaciones, ajustes y pruebas de los
dispositivos hardware de la solucion a implantar en las instalaciones del cliente.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Nivel de estudios de formacion | Adaptacion al cambio: Nivel B Credibilidad técnica: Nivel B
profesional. Conocimientos

Trabajo en equipo: Nivel B Dinamismo: Nivel A
técnicos avanzados en hardware

y software para poder resolver Precision: Nivel A
todo tipo de incidencias.
Experiencia en realizar

instalaciones RFID.




TECNOLOGIA RFID MBA 2009/2010 EOI
APL'CADA AL TRANSPORTE Alumnos: Juan Algara

Antonio Castillo
Luis Pedro Blanco

INGENIERO DE SOFTWARE

El Ingeniero de software es el responsable de desarrollar aplicaciones y software de identificacion por
Radio Frecuencia, asi como la integracion con los sistemas del cliente.

Formacion requerida Competencias genéricas: Competencias especificas:

Ingeniero titulado en informatica | Adaptacion al cambio: Nivel A « Compromiso: Nivel A

con experiencia en el andlisis y| o . tvidad e innovacién: Nivel A | » Credibilidad Técnica: Nivel A

diseio de integracion de « Liderazgo: Nivel A

sistemas. Debera también tener | Trabajo en equipo: Nivel A
conocimientos de ofimatica
avanzados y de redes de
comunicaciones TCP/IP.
Experiencia en el area de
desarrollo de sistemas.
Conocimientos de JAVA, .NET,
sSQL

TECNICO DE SOFTWARE

El técnico de software se encargara de realizar las adaptaciones necesarias al software de middleware que
permita la comunicacion con los sistemas del cliente. También se encargara de instalar y mantener la
infraestructura informatica de la propia empresa.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Nivel de estudios de formacion | Adaptacion al cambio: Nivel B Credibilidad técnica: Nivel B

profesional. conocimientos Trabajo en equipo: Nivel B Dinamismo: Nivel A

técnicos avanzados en hardware

y software para poder resolver Precision: Nivel A

todo tipo de incidencias y realizar
las instalaciones, ajustes ¥y
pruebas de los dispositivos
software de Ila solucion a
implantar en las instalaciones del
cliente.




TECNOLOGIA RFID MBA 2009/2010 EOI
APL'CADA AL TRANSPORTE Alumnos: Juan Algara

Antonio Castillo
Luis Pedro Blanco

DIRECTOR DE VENTAS

El director de ventas sera el encargado de establecer los planes de ventas y marketing de la compaiiia.
Sera responsable del personal de venta.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Ingeniero titulado en | Adaptacion al cambio: Nivel A Compromiso: Nivel A

Telecomunicaciones o ingeniero Orientacion al cliente: Nivel A Gestion de equipos: Nivel A

informatico con  experiencia

profesional en tecnologia, ventas Lealtad/sentido de empresa: Nivel A | Liderazgo: Nivel A

y desarrollo de negocios. Relaciones publicas: Nivel A

Experiencia en la aplicacion de
. Tolerancia a la presion: Nivel A
tecnologia en la cadena de

abastecimiento, distribucion,

transporte y logistica.

VENDEDORES

Los vendedores estaran dedicados a buscar y visitar clientes, presentar ofertas y negociar con clientes.

Formacion requerida: Competencias genéricas: Competencias especificas:

Formacion Profesional Grado | Lealtad /sentido de pertenencia: Nivel A | Credibilidad técnica: Nivel C
Superior - Electricidad 'y Orientacion al cliente: A Relaciones publicas: Nivel A
Electronica.

Trabajo en equipo: Nivel B
Conocimientos y comprension

de lenguaje técnico, ya que sus
interlocutores seran, en muchos
casos Directores de |+D y/o
Directores de Departamentos de
Software.
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1. DATOS PRINCIPALES

Razon Social MOVI RFID
Disefio, desarrollo e implantacion de soluciones RFID para el control de mercancias

Recursos propios 240.000 €
Inversion 330.000 € Financiacion 90.000 €

externa

1° afio 2° afno 3° afo 4° afio 5° afo

VENTAS 210.000 € 952.000 € 2.040.000 € 2.799.000 € 3.825.000 €
I+D (%VTAS) 67% 26% 16% 14% 13%
ROE -75% 5% 40% 36% 53%
VAN (Descontada deuda) 594.000€
TIR 24%

2. INTRODUCCION

Contar con el producto correcto, en el momento preciso, en el sitio adecuado, bajo una
condicién correcta y a un precio razonable, son los requerimientos exigidos para la logistica
y el transporte en general. Sin embargo, en muchas ocasiones se producen perdidas de
mercancias, retrasos en los envios, entregas indebidas, incertidumbre en la trazabilidad de
las mercancias y como resultado final un incremento de los costes en un sector logistico con

unos margenes muy reducidos.

El interés creciente de las empresas del sector logistico y transporte, por mejorar sus
servicios y ofrecer a sus clientes un valor afiadido en la cadena de suministros, hace que las

tecnologias basadas en RFID adquieran mayor presencia en el sector.

Los estudios y previsiones sobre el crecimiento y desarrollo de los mercados RFID predicen
un futuro prometedor, destacando los sistemas de localizacion en tiempo real cuyo volumen
de negocio, segun el estudio IDTechEX, se estima que alcanzara mas de 7 billones de euros
en 2016.

MOVI RFID ha nacido con la visibn de convertirse en proveedor lider en soluciones
innovadoras RFID aplicadas a la cadena de suministro, con el fin de satisfacer una demanda

creciente que ayude a las empresas a mejorar su competitividad y eficiencia.

Para alcanzar este fin empresarial la mision de MOVI RFID sera el disefio, desarrollo e
implantacion de soluciones de trazabilidad de mercancias en transporte y en tiempo real
basadas en tecnologia RFID, GPRS/UMTS y GPS.
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El elemento diferenciador de MOVI RFID se materializa en una apuesta firme en [+D. Esto

permite que sus soluciones, de alto valor tecnoldgico, estén en la vanguardia tecnoldgica.

Las soluciones de MOVI RFID ofrecen informacion en tiempo real de la situacion exacta, la

cantidad y el estado de la mercancia en toda la cadena de suministro.

MOVI RFID pone en manos de sus clientes una herramienta que garantiza una gestiéon

logistica mas eficiente, segura y de mayor calidad, obteniendo con ello un ahorro en costes y

mejorando por lo tanto su competitividad.

Entre los beneficios que las soluciones de MOVI RFID aportan destacan las siguientes:

O

Reduccion en un 20% del personal en los almacenes.
Mayor control de las mercancias, mejorando con ello el servicio al cliente.

Se incrementa la productividad del transporte, reduciéndose los tiempos de espera de

40 a 25 minutos.

Se mejoran los tiempos de espera en las entregas, mejorando con ello la satisfaccion

del cliente final. Reduciendo en un 94% las reclamaciones.

Aumento de la seguridad de los transportes, tanto de las mercancias como de los

conductores.

Menores riesgos implica una reduccion de entre un 15% a un 20% de las primas de

los seguros.

Con la monitorizacion de las condiciones de carga se obtiene una reduccion del 10%

de pérdidas, y se reduce en un 10% los deterioros de las mercancias.

Los clientes potenciales de MOVI RFID se encuentran en el sector de la logistica y el

transporte de mercancias por carretera. Por ello se enfocard comercialmente en aquellas

empresas que puedan estar obligadas, bien por razones legales, de calidad o seguridad, a

disponer de un sistema de trazabilidad en tiempo real de las mercancias que transportan.

Asi los clientes objetivos seran los Operadores Logisticos dedicados a:

O

Transporte de alimentos: Enfocados principalmente en productos perecederos,

refrigerados o congelados.
Mercancias peligrosas.

Productos sanitarios y farmaceéuticos.
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O Armamento.

Analizado el mercado RFID, los sectores de los potenciales clientes y su necesidad de
disponer de soluciones para el control de mercancias. MOVI RFID espera obtener los

siguientes ingresos por la venta de sus soluciones y contratos de mantenimiento:

Ao  Afo ARo Ao ARo

1 2 3 4 5
Ventas (miles euros) 210 952 2,040 2,799 3,825
Total Nuevos proyectos 2 8.5 14 17.5 23
Total contratos de mantenimiento - 20 105 245 42

Para alcanzar estos objetivos de ventas MOVI RFID necesita desarrollar su soluciéon
tecnoldgica. Este desarrollo se llevara a cabo durante el 1° afio, para ello sera necesario

obtener los recursos econdémicos suficientes para afrontar los coste en I+D que se generen.

La principal fuente de financiacion de MOVI RFID proviene del capital social aportado por los
tres socios fundadores, cuya suma se eleva a 240.000€. No obstante, es necesario obtener
un préstamo bancario de 90.000€ para asegurar el buen funcionamiento del negocio.

3. ANALISIS DEL ENTORNO

El andlisis del entorno general y proximo que rodean a nuestro proyecto MOVI RFID queda

resumido en la siguiente tabla:

Entorno general

Econdmico Crisis econGmica con expectativas de crecimiento a finales de 2010.

Politico/legal Ambiente favorable a la creacion de nuevas empresas. Fondos
publicos disponibles (ICO) para financiacién de proyectos
empresariales.

Social Intuimos apoyo social a nuestro proyecto dadas sus particularidades
tecnoldgicas, de creacién de empleo y de mejora de la eficiencia de
nuestros clientes.

Tecnoldgico Regulacion Banda de frecuencias y nivel de emisiones
radioeléctricas legislados en Espania.

Estandarizacion Actualmente existen dos estandares en
cuanto a los protocolos de intercambio de
informacion de RFID. El estandar EPC
parece ser el que prevalecera.
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Entorno préximo

Clientes

Mercado RFID Crecimiento medio anual en los préximos seis
afos superior al 7%.

Aparicion de multitud de nuevas aplicaciones
de la tecnologia RFID (seguridad, control de
presencia, gestion de inventarios,
trazabilidad..).

Segmentado por tipo de aplicacion.

Sector logistico y de | Fragmentacién: 238,000 empresas.
transporte en

Bajos margenes: 2%-4%
Espana

Baja competitividad

Nueva regulacion sobre trazabilidad de

mercancias.

Competidores

No existe un lider en el mercado Espafiol.
Mercado fragmentado y con multitud de partcipantes a ofreciendo
distintos grados de integracion de las soluciones RFID.

Grandes consultoras (Altran, Accenture, Capgemini...) ofreciendo

soluciones RFID.

Nuevos
entrantes

Existen dos tipos de barreras:
-Economica: Inversion inicial de 500.000 euros.
-Equipo multidisciplinar por mezcla de diferentes tecnologias (software

y radio).

Proveedores

Diferentes opciones localizadas en zonas "low cost".

Pago al contado (primeras etapas del proyecto)

Plazos de entrega cortos.

Sustitutivos

Con menores prestaciones (cédigo de barras).
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Mediante el analisis DAFO de nuestro negocio hemos establecido el siguiente mapa de acciones estratégicas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Tecnolgia en continua
expansion y diversidad
de aplicaciones

Legislacion sobre
trazabilidad en el
transporte

Aumento competitividad
de las empresas
optimizando cadenas de
suministro

Grandes empresas de
consultoria trabajan en
esta linea de negocio.

Ausencia de
estandarizacion de
protocolos de
comunicacion

Soluciones alternativas
de menor coste

FORTALEZAS

Producto/solucién innovadora

Disefio de solucion RFID
con mobilidad

Disefio flexible en cuanto al
tipo de sensor RFID
requerido

Disefio basado en ROI
aportado a clientes

Disefio software abierto en
cuanto al uso de hardware
(lector RFID)

Promocién de trazabilidad
en tiempo real y sin
intervencion humana

Background en comunicaciones
inalambricas y software

Desarrollar producto abierto

a otros mercados: control
de flotas, lozalizacion de
personas, correos,
aeropuertos.

Universalizacion del uso
mediante tecnologia
GPRS/UMTS

Solucion flexible

Disefio de solucion
multifuncional y modular

Solucién independiente del
tipo de lector (frecuencia de
operacion) RFID

Solucién especifica para
cada tipo de cliente

DEBILIDADES

Empresa de reciente creacion no
conocida en el mercado.

Flexibilidad y adaptacion a
requisitos del cliente

Presencia en medios del
sector logisitco y ferias

Reducido capital inicial

invertir en I+D.

paral

Buscar financiacion en
programas de desarrollo de
nuevas tecnologias
fomentado por gobierno
nacional y regional.

Participacion activa en foros|
regulatorios

Solucion abierta a distintos
proveedores de hardware
(lectores RFID)

Posicién débil para negociar con
los proveedores de tecnologia
RFID.

Acuerdo con
sumnistradores de
hardware para desarrollar
soluciones.

Acuerdo con
sumnistradores de
hardware para desarrollar
soluciones.
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De acuerdo a la valoraciéon DAFO (Fortalezas y debilidades) y aplicando las acciones
estratégicas definidas, nuestra posicion respecto al entorno se refleja en el siguiente

gréfico:

Clientes Sustitutivos

= Entorno = Movi RFID

4.1 POSICIONAMIENTO COMPETITIVO

 Estrategia general

MOVI RFID adopta un posicionamiento de enfoque/especializacion (empresas de

logistica y transporte) cuya estrategia competitiva es la diferenciacion.

e« Estrateqgias operativas

La estrategia genérica definida anteriormente podemos trasladarla a los distintos

departamentos operativos tal y como muestra el siguiente esquema:
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5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

Los objetivos estratégicos basicos definidos en esta fase del proyecto son los siguientes:

Liderazgo Ser lideres y referencia tecnoldgica en soluciones

de trazabilidad en el transporte de mercancias.
tecnolégico

Conseguir 2 clientes el primer afio de vida de la

compainia.

Cuota . :
Conseguir un 3% del mercado nacional a los 5

afos de vida de la empresa.

Expansion 100% cobertura comercial nacional al 3° afo.

Rentabilidad Payback en 4.5 afos
Rentabilidad del 10% a partir del 5° afio.

6. PLAN COMERCIAL

« ANALISIS DE MERCADO

Asumiendo un crecimiento lineal, el mercado espafol RFID tendra el siguiente volumen

en los proximos 6 afios:(1)

Mercado Espafiol RFID

450

400

300 —

250 A

200 +— 401 —
377

354

206 330 ||

Millones Euros

100 +— —

50

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Afio

1 Célculo realizado con los datos de los estudios: RFID Technologies: Emerging Issues, Challenges and Policy Options. European Commission y- Mercado RFID en Alemania.
ICEX
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El sector RFID esta segmentado, respecto al tipo de producto-solucién, tal y como

indican los siguientes graficos:(2)

Readers y
Druckers —~
20%

Readers y
Druckers
25%

Fuente: estudio de mercado de IdTechEx

MOVI RFID se posiciona en este sector siendo un suministrador de soluciones RFID. En

funcidn de esta actividad, estara presente en los subsectores de Software & Servicios y

Hardware (Lectores/etiquetas), que sera nuestro mercado accesible. La evolucién de

este mercado en los proximos 6 afos sera la siguiente: (3)

250

200

Millones Euros

Mercado Espafiol RFID Software+Hardware

150

100 ~

50 7

L 195 209 228
181
167
2011 2012 2013 2014 2015
Ano

Aplicando los porcentajes de cada sector en que se encuentra segmentado el mercado

RFID, al volumen econémico del mercado definido como accesible, obtenemos los

siguientes datos: (4)(5)

2 (Drucker es un término aleman que significa impresora)

3 El volumen del mercado espafiol se ha calculado aplicando los porcentajes que supone el mercado de Software, Soluciones y Hardware

4 De acuerdo al estudio “Tecnologia de identificacion por radiofrecuencia (RFID) Aplicaciones en el &mbito de la salud” Fundacién “Madri+d para el conocimiento”

5 segmentacién mercado RFID Espafiol por tipo de aplicacion
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Segmentos mercado RFID 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Control de accesos 13% 22 23 25 27 29 31
Militar 3% 5 5 6 6 7 7
Agricultura 4% 7 7 8 8 9 9
Logistica y distribucién 52% 87 94| 101| 108| 116| 123
Salud 28% 47 51 55 58 62 66

(Datos en millones de €)

El tamafio del mercado objetivo se calcula a partir de la estimacion del mercado
nacional, aplicando los porcentajes de la actividad de Software y Hardware y a su vez

los porcentajes dados de aplicacién al transporte y logistica (52%).

No obstante tal y como ya se ha mencionado, el mercado prioritario serdn los
Operadores Logisticos de transportes de mercancias por carretera que por alguna razon
estén obligadas a disponer de un sistema de trazabilidad en tiempo real. Para medir este
mercado prioritario, asumimos que el transporte de mercancias perecederas,

farmacéuticas, peligrosas y de armamento puede encajar en las especialidades de:

- Cisternas (10.2%)
- Frigorificos (16.5%)

- Transportes especiales (8%)

Por ello la estimacion del volumen del mercado prioritario es el siguiente:

Mercado RFID Transporte

140

120

100
N l I

60

Millones Euros

40 - o1 - 71 76 80

20 A

2011 2012 2013 2014 2015 2016
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MOVI RFID Market share (volumen mercado) Datos en millones de Euros

Mercado RFI en Espafia 283 306 330 354 376
Mercado Software + Hardware 59% 167 181 195 209 223
Mercado accesible 167 181 195 209 223
Mercado Transporte y Logistica 52% 87 94 101 108 116
Mercado Objetivo 52% 87 94 101 108 116
Mercado Obijetivo prioritario 34,7% |30 33 35 38 40
Presupuesto de ventas 0.210 |0.952 [2.040 |2.799 |[3.825
Porcentaje mercado accesible 0.13% |0.53% [1.05% |1.34% |1.72%
Porcentaje mercado objetivo 0.24% |1.01% [2.01% |2.58% |3.30%
Porcentaje mercado prioritario 0.70% [2.92% |[5.81% |7.44% |9.52%

« PRODUCTO, PRECIO, PROMOCION Y DISTRIBUCION

Los atributos integrados en las soluciones propuestas, estan basados en la opinion y

necesidades de los potenciales clientes que perciben como elemento diferenciador el

atributo de “tiempo real”. Estos son:

1.

w

N o g A

Trazabilidad de las mercancias/productos en tiempo real.

Control y seguimiento del envio de mercancias.

Recuento automatico en la recepcion de mercancias e imputacion en el sistema de
gestién del cliente.

Imputacion automatica de entradas y salidas en almaceén.

Control y localizacion de inventarios en tiempo real.

Verificacidbn automatica de la carga en vehiculo.

Opcion de interconexién sistemas de gestion proveedor-cliente.
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8. Reduccion de las pérdidas de mercancias en almacén y en transito. Sistema de
seguridad durante el transporte.

9. ldentificacion y recepcion de productos devueltos (Logistica inversa) en tiempo real.

10. Gestidn de elementos de transporte reutilizables: pallets, embalajes,...

11.Gestién del transporte: optimizacion de rutas.

Segun la encuesta de IDtrack, los clientes esperan obtener un ROI de entre 2 a 3 afos.

Este dato es fundamental para establecer los precios de las soluciones.

En siguiente tabla se clasifica por cada tipo de cliente (clasificacion basada en funcion
de su facturacion), los precios de las soluciones, el beneficio anual aportado al cliente y
el Payback esperado:

- Coste Total (+ 3 afios de mantenimiento) 76.000 €
(Factzigc%i\lgM ) Beneficio aportado a cliente (anual) 24.081 €
Payback en afios 3.16

Coste Total (+ 3 afos de mantenimiento) 202.500€

(>2|\|<IA?)I/A;N6’:‘A 9 Beneficio aportado a cliente (anual) 71.789 €
Payback en afos 2.82

Coste Total (+ 3 afios de mantenimiento) 754.500

((3>R$|,\\/I|ZI)E Beneficio aportado a cliente (anual) 340.610€
Payback en afios 2.22

Los clientes para poder implantar una solucion MOVI RFID requeriran de un
asesoramiento previo y un disefio técnico. Estos factores implican que la estrategia en
promocién y publicidad estara basada en una relacion directa con los clientes, aunque
sera necesario el desarrollo de herramientas de apoyo como catalogos y presentaciones

de producto, asi como una presencia destacable en ferias e Internet.
Dentro del departamento de ventas se distinguiran dos grupos:

- Vendedores: dedicados a buscar y visitar clientes, presentar ofertas y negociar con

clientes.

- Ingenieros de ventas: soportaran técnicamente a los vendedores, realizaran las

presentaciones técnicas ante los clientes y prepararan las propuestas técnicas de las
ofertas a clientes.
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7. PLAN DE OPERACIONES.

Dispondremos de unas oficinas en régimen de alquiler en los alrededores de Madrid.
Estas oficinas contaran con las infraestructuras necesarias para la operativa diaria. En
dichas oficinas se ubicaran los departamentos de soporte al negocio (Direccién, RR.HH.,
Financiero, etc.), Comercial y Marketing, Ingenieria de proyectos, Soporte a Clientes
(Mantenimientos) y el area de desarrollo I+D (software). También dispondremos de un
pequefio almacén de mercancias (hardware RFID) para la distribuciébn a nuestros
clientes en funcion de las necesidades planificadas de los proyectos y un area de

laboratorio de hardware con el instrumental de medicién necesario.

Nuestra empresa ofrecera dos tipos de ofertas de servicio. Estos servicios seran
complementarios al software RFID para trazabilidad en tiempo real y el movimiento
desarrollado por el area de I+D. La prestacion de estos servicios complementarios las
realizaran los departamentos de Ingenieria de proyectos y el de Mantenimiento o soporte

a clientes. Los servicios complementarios mencionados son los siguientes:
* Proyecto de implantacién de un sistema de trazabilidad RFID/EPC.
* Mantenimiento del sistema (evolutivo, adaptativo, perfectivo).

Abordaremos los proyectos con nuestros clientes en varias etapas para asegurar el éxito

final de la implantacién del sistema.

Durante la etapa de trabajo de campo extraeremos los conocimientos practicos de los
procesos y aplicaciones de negocio del cliente que se deseen alcanzar. En la segunda
etapa pondremos en marcha pilotos de procesos clave para el negocio o parte de los
mismos para prever el despliegue a largo plazo. La etapa final consistira en despliegue

permanente y a larga escala.
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Cadena de valor:
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Jperacio- talacio-
nes nes
« Desarrollo * Marketing * Gestion * Gestion « Instalaciones » Mantenimientos
Sotwere » Gestién hardware rpantacion | | Sofware - Control Calidad
« Control Calidad Pedidos P
. Gestion « Control Calidad « Alianzas « Control Calidad « Control Calidad
- proveedores ”

Conocimiento « Prevencion
« Laboratorio  Andlisis Riesgos

Proveedores Laborales

« Control Calidad

Recursos de Operaciones:

|| a1l | A2 | A3 | A4 | A5 |
210 952 2.040 2.799 3.825
050 18% 150 42% 150  3,6%
350 43:8% 550 37,9% 7,50 273% 800 225% 1000 24,1%
300 375% 550 37.9% 1300 473% 17,00 47,9% 21,00 50,6%
6,50 11,00 21,00 26,50 32,50

3200 5800 11000 142,00 166,00
75| s | aws 40 50
24 44 104 136 168
1470 2590 5030 6360 76,80
88,20 15540 301,80 38160 460,80
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8. PLAN DE RRHH

El desarrollo de las soluciones tecnologicas se basa principalmente en los conocimientos
y habilidades profesionales de las personas. Por ello en MOVI RFID se utilizara un
modelo de gestion de RRHH por competencias, que permitira un desarrollo continuo de

las personas.

El modelo organizativo de MOVI RFID sera el siguiente

Director general

Comlte innovacion

L
; Finanzas,
Comercial y Marketing . Comprasy RRHH
Of icina Int i
genieria de Mantenimiento ngeniari
- Ing:g:ﬁg: .
|— Implantacién

Calidad

Los costes salariales que se han previsto en los 5 primeros afios se muestran en la
siguiente tabla:

14,5 27,5 35,5 41,5

315 533 1023,9 1398,7 1667,9
210 952 2040 2799 3825
150% 56% 50% 50% 44%
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Comparando los costes salariales con los ingresos por ventas obtenemos la siguiente
tabla. En ella se refleja el crecimiento de los RRHH en funcion de las ventas:

4500

4000

3500

3000

2500

2000

1500

COSTE SALARIAS VS INGRESOS POR VENTAS

1000 -

Afol

Afio2 Afo3 Afiod Afio5

® COSTE SALARIAL  m VEMTAS (miles euros)
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9. PLAN FINANCIERO

9.1 CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS
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teresesy provisione
IS: impuesto de sociedades
RN: resultado neto

Ventas ROE
(miles)

GF, 30% . RN, 5%

1+D, 9% 1S, 2%

A&I&P, 7%

GF28% | | RN, 4% -

1+D, 9% 1S, 2%

e <>

—T——

DGV m+D OGF OA&I&P mIS mRN
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de euros)

Afol

Afo2 Afio3 |Aho4 |Afob5

— Generado en el periodo == Acumulado
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9.3 BALANCE

T

a

P Proveedores

P Proveedores
Clientes —

Deuda LP Hacienda Publica

[ clemes |

Proveedores

Almacenes

Provisiones

Tesoreria

(miles de euros)

Provisiones

Tesoreria

m Activo neto m Hacienda Publica O Clientes @ Almacenes m Tesoreria @ Patrimonio neto m Deuda LP @ Proveedores m Hacienda Publica m Provisiones
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9.4 RATIOS FINANCIEROS

LIQUIDEZ 169089.14 1.44 1.29 1.30 151

(Act. Corriente/Pas. Corriente)

169089.14 1.14 1.09 1.14 1.39
(AC-alamcenes/Pasivo corriente)

80522.04 0.54 0.32 0.27 0.31
(Tesoreria/Pasivo corriente)

71.78 25.25 48.83 63.97 89.73 (Factoring)

(Clientes/Ventas totales x 365)

(Leasing
111.59 148.70 120.76 119.60 113.29 afecta al ratio)

(Proveedores/Compras x 365)

0.00 40.16 29.12 28.99 24.31
Almacenes/compras x 365 dias

5 -80 46 193 557
Clientes+existencias-proveedores

-39.81 -83.29 -42.82 -26.64 0.75

SOLVENCIA - RS 2.32 1.41 1.43 1.47 1.76
(Act. Real/Recursos Ajenos)
ENDEUDAMIENTO [ RreE 0.97 2.44 2.35 211 1.32
(R.Ajenos/R. Propios)
55.45 21.46 79.50 132.53 230.81
(EBITDA/Gastos financieros)

(Incluye
interese
Leasing y
Intereses 5.1 15.0 34.1 32.6 14.4 factoring)
Deuda total (Recursos ajenos) 126 331 533 753 995
126118.36 1.81 1.48 1.33 1.14
Deudas LP+CP/CP
ESTRUCTURA
ACTIVO
Activo fijo neto/Activo total)
ROA  -3602% 454% 1652% 14.65%  23.55%
Ventas 210 952 2040 2799 3825
Margen=(Ben+i)/Ventas -50.30% 2.23% 6.15% 5.81% 10.77%
Rotacién= Ventas/Atotal 71.60% 203.84% 268.41% 252.26% 218.62%
ROE  7507%  4.60% 40.25% 36.39%  52.68%
VAN & TIR | VAN y TIR (Esperados-con financiacion ajena) |

VAN y TIR con Financiacién propia
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10.MODELO DE GESTION
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Se han definido los siguientes KPIs principales:

Indicador

Ingresos
proyectos
implantacion

Ingresos
mantenimientos.

Margen operativo
por proyecto.

Proyectos

Mantenimientos

Visitas
comerciales

Empleados

Puntos de
Funcién

Incidencias
clientes

Acciones
marketing

Inversiones
realizadas

Cash-flow

Descripcién

Importe cobrado por
implantacion.

proyectos de

Importe cobrado por mantenimientos.

Beneficio operativo medio conseguido
por proyecto realizado.

Numero de proyectos finalizados en el
periodo.

Numero de mantenimientos
contratados en el periodo.

Numero medio de visitas a clientes por
periodo.

Total empleados.

Funcionalidad entregada al usuario
independientemente de la tecnologia
utilizada para la construccion vy
explotacion del software.

Reclamaciones realizados por clientes
sobre defectos del sistema.

Acciones realizadas segun el plan de
marketing

Ejecucion realizada de las inversiones
planificadas.

Saldo neto de caja.
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Periodicidad

Anual

Anual

Anual

Anual

Anual

Anual,
Trimestral,
Mensual

Anual,
Trimestral

Anual,
Trimestral

Anual,
Trimestral,
Mensual

Anual,
Trimestral,
Mensual

Anual,
Trimestral

Anual,
Trimestral,
Mensual

Tipo de
valor

Euros

Euros

Euros

Numérico

Numérico

Numérico

Numérico

Numérico

Numérico

Numérico

Euros

Euros
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11.ANALISIS DE ESCENARIOS Y RIESGOS

Andlisis de escenarios
Los escenarios contemplados son los siguientes:
-Esperado: de acuerdo al plan expuesto anteriormente.
-Optimista: cobro subvencion ayudas I+D segundo afio (50% gastos I+D afio 1).

-Pesimista: no concesién préstamos bancario (90.000 euros)

Analisis escenarios
Cash Flow

500

450

400

350

300

250

Eircs(niles

200

150

100

50

AfRol AfRo2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Pesimista

— Esperado Optimista

Risk Management
Andlisis escenarios
BDI

200

ELros(miles

-100

-200

m Esperado  optimista m Pesimista

Risk Management
Andlisis escenarios
Ventas
5,000

4,500
4,000
3,500
3,000

2,500

Euros (miles)

2,000

1,500

1,000

Afio 1 Afo 2 Afo3 Afiod Afio 5

m Esperado m optimista @ Pesimista ‘
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El andlisis de riesgos del proyecto MOVI RFID se ha llevado a cabo valorando los escenarios incluidos en la siguiente

Area de riesgo

Riesgo potencial

Probabilidad

Indicador

Estrategia m itigacion

Responsable

disponibilidad de caja

Competitiva Caida precios de venta 10.0% Entrada de pedidos Revision costes proyectos. Neociaciéon suministradores Director comercial/Director
1.5% anual Operaciones
Caida precios de venta 3% 5.0% Entrada de pedidos Revision costes proyectos. Neociacion suministradores Director comercial/Director
anual Operaciones
Econdmico/politico
Regulatoria/legal
Tecnoldgica
Operativa No entrada proyectos afio 1 10.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones general
No entrada 1 proyecto afio 1 25.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Reduccién ventas afio 2 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacién de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
(15%) afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Reduccién ventas afio 2 2.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
(30%0) afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida 1 proyecto afio 1, 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
20% ventas afio 2 y 10% afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
Crecimiento -5% 10.0%
Crecimiento -10% 5.0%
Crecimiento -20% 2.0%
Caida ventas 5% 20.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida ventas 10% 10.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacion de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Caida ventas 20% 5.0% Entrada mensual de pedidos primer Ajustar contratacién de nuevos puestos. Revisar Director comercial/Director
afio inversiones. Aumentar presencia comercial y gastos de general
marketing
Subida MP 2% anual 5.0% Revisién mensual costes/compras Renegociar suministradores. Busqueda nuevos Director
proyectos sumnistradores Operaciones/Compras
Subida MP 4% anual 2.0% Revisiébn mensual costes/compras Renegociar suministradores. Blusqueda nuevos Aumento gastos
proyectos sumnistradores comerciales y marketing.
Bajada materia prima 2% 10.0% Revision mensual costes/compras Eliminar deuda Compras/Director
anual proyectos financiero
Bajada materia prima 4% 5.0% Revision mensual costes/compras Eliminar deuda Compras/Director
anual proyectos financiero
Aumento MOD proyecto 5% 20.0%
Aumento MOD proyecto 10.0%
10%
Financiera Subida Euribor (0.5% anual) 5.0% Datos mensuales BDE Euribor Eliminar deuda Director financiero
Subida Euribor (1% anual) 5.0% Datos mensuales BDE Euribor Eliminar deuda Director financiero
Reduccién préstamo 50% 30.0% Solicitud mes 6 primer afio Ajustar contrataciones y nuevo personal segun Director general
disponibilidad de caja
Reduccién préstamo 100% 15.0% Solicitud mes 6 primer afio Ajustar contrataciones y nuevo personal segun Director general
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Llevando cada uno de los escenarios definidos, el impacto ponderado (segun

probabilidad) de todos ellos en la cuenta de resultados y cash flow son los siguientes:

Risk Management
Rango BDI

500

400

300

200

100

Euros (miles)

-100

-200

Risk Management
Weight Cash flow range (RMS)

300

250

200

150

Euros (miles)

100

50

Tl T2 T3 T4 Tl T2 T3 T4

Afiol Afio2

Afio 3

Afio 4 Afio 5

26



