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RESUMEN EJECUTIVO

Contacto Track Kids

) Elizabeth Delgado Barera

TfaC!? , Maizales 39 Villas de la Hacienda
Ki-s 2 Atizapan de Zaragoza, Estado de México

=% i C.P. 52929

’ lizdb@hotmail.com

Teléfono: +52 (55) 12 91 58 34
Descripcién del Negocio
Track Kids es una empresa mexicana que ofrece soluciones de seguridad,
identificaciéon y rastreo de nifios, a través del uso de plataformas tecnolégicas como
RFID (ldentificacién por Radio Frecuencia), en las instalaciones de empresas o
instituciones con alta afluencia de visitantes como hospitales y parques de diversion.
Nuestra visidon es la ser la primera opcién en soluciones de seguridad para nifios, en
todo momento y en tfodo lugar a fravés de tecnologias innovadoras.

Breve descripcion del mercado

Con la ola de violencia y delincuencia vivida en México, nuestro pais se ha convertido
en uno de los mas peligrosos del mundo, por lo que la industria de la seguridad ha
crecido exponencialmente, llegando a los $1,200 millones de ddlares el valor de su
mercado actual.

Las soluciones de seguridad para hospitales no son del todo eficientes y
desafortunadamente existen problemas de intercambio de recién nacidos y robo de
bebés en dreas de cuneros de los hospitales. Muchas autoridades de las instituciones
médicas claman que las posibilidades de que algun caso de intercambio ocumra son
de una en un milldn, sin embargo y a pesar de todo UNO es simplemente demasiado.
El costo para los hospitales no sélo es econdmico y dana la confianza en la institucién,
en los médicos y en el personal, revertir esos dafios es sumamente costoso ya que se
requerirdn no sélo esfuerzos mercadotécnicos sino ademds demostrar que esos dafios
han sido prevenidos.

sPor qué usar tecnologia RFID para solucionar la identificacion de los bebés y nifios en
hospitales?

¢ Es un sistema mévil y rastreable dentro de toda la institucién de alta precision
en un plano tridimensional.

% El sistema RFID asigna una identificacién Unica a cada bebé evitando
confusiones.

* B sistema cuenta con algoritmos de encriptacién para proteccién de
informacion.

¢ El uso de RFID estd incrementdndose en el drea de manejo de mercancias
debido a la flexibilidad, credibilidad, la reduccién de personal y tiempos para el
manejo y el aumento de valor a la cadena productiva.

** Evita emores humanos por falta de atencién y resuelve de muchas formas
problemas de control y supervision.

% Esta tecnologia es limpia, no ocasiona dafios al medio ambiente.

Estrategias que hardn que la empresa sea exitosa

% Inversién en Desamollo de productos y servicios. Estamos seguros que existen
muchas formas de hacer que la experiencia de los usuarios finales se incrementa si los
sistemas y los productos son disefiados basados en un disefio emocional y tomando en
cuenta sus necesidades.

% Disefio a la medida de nuestros clientes. Todos los disefios estan basados de
acuerdo a las caracteristicas de cada cliente, de cada drea y de las personas.

% Calidad excepcional en el servicio. Nuestro sistema una vez que es
enifregado al cliente gozard del respaldo de nuestro equipo técnico con asesorias,
atencién de fallas y resolucién de las mismas con tiempos de atencién garantizados.
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% Trabdjo cercano con proveedores para la fabricacion de dispositivos con
caracteristicas Unicas y especiales para los bebés, alta eficiencia, durabilidad y facil
operacion.

< Tiempos de entrega. Contamos con las capacidades para entregar ios
proyectos en tiempos acordados o en caso contrario penalizaciones por retrasos en
entrega de sistemas completos.

% Selecciéon de equipos y materiales. Nuestro equipo de ingenieria tiene la
experiencia necesaria para reconocer los materiales y equipos que ofrecen el 6ptimo
desempefio y calidad que deseamos ofrecer a nuestros clientes.

Experiencia administrativa y técnica de las personas claves

La direccién general est@ a cargo de Elizabeth Delgado, MBA Tec de Monterrey con
amplia experiencia en el drea de Radiofrecuencia en México, Brasil y Estados Unidos.
Gracias a dichas expefiencias en diferentes paises cuenta con los contactos
necesarios para conocer y estar al tanto de los avance tecnolégicos, las mejores
practicas y los ermrores experimentados por otras companias.

El talentoso equipo de Track Kids estd@ conformado por lleana Cortés, quien
actualmente trabaja en el sector bancario en la programacién de sistemas que eviten
el robo de informacién. Ademds contamos con Antonio Dominguez con experiencia
en disefio e implementacidon de sistemas RFID principalmente en Estados Unidos y
México.

Ulises Nava, ingeniero de RF, ademds de aportar capital como socio, estarg
involucrado como asesor y también nos ayudard con su amplisima red de contactos
en el drea de radiofrecuencia.

Inversién solicitada y como serd utilizado el dinero

A los posibles inversionistas se les solicita el 49% del total de la inversién equivalente a
$53,539 USD.

La cantidad requerida de inversidon son $109,263 USD de los cuales 51% estd repartido
entre Ulises Nava 18% y Elizabeth Delgado 33%. Para la compra de equipos se

solicitard un crédito por $50,718 USD a cinco afios.
Inversién Inicial

Salarios (6 meses) 39,105
Gastos Preoperativos 31,445
Gastos Administrativos 9.510
Campariia de Publicidad 24,000
Imprevistos 5% 5203

TOTAL Inversién Iniclal 107,243
Equipo (Compra por Crédito) Deuda 50,718

Pronéstico Financiero

Proyecciones de Venias

Afo 3 4

HTold Venics infroestruciura BTold Ventas - Dispasitivos DTolal Ventes - MITO
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INTRODUCCION

Este Plan de Negocios Integral contiene el andlisis y la propuesta de negocio
de Track Kids. Track Kids se visualiza como una empresa dedicada a otorgar
soluciones de seguridad y rastreo para nifios en dreas comunmente con
muchos visitantes.

Como Ingeniera en Hectronica y Comunicaciones, me he dedicado a trabajar
en el disefo y la optimizacién de redes de telefonia celular por més de 7 anos,
esta experiencia me permitié darme cuenta que, aldn y a pesar de los enormes
avances tecnolégicos, aun existen huecos en necesidades no cubiertas
satisfactoriamente. Me refiero al rastreo y localizacidén de pequefios cuando se
encuentran en dreas sumamente concurridas, y que en ocasiones, sus padres
pueden perder de vista a sus hijos y experimentan la angustia de no saber
dénde se encuentra o cémo se encuentra.

Mi pasada experiencia profesional me ayudé a visuadlizar sistemas de rastreo
zonal, pero con un grado mucho mds detallado que lo que comUunmente
vemos ahora con el uso de los sistemas de posicionamiento global o GPS. La
forma de rastrear y localizar a ninos pequefios deniro de areas extensas o con
muchas personas se llevard a cabo con tecnologia RFID, que nos ayuda ha
proporcionar el servicio de localizacién pero ademds anade detalle y
seguridad en la transmisiébn de datos, asi como se adhiere a las necesidades
individuales de cada centro de actividad, como pueden ser parques
recreativos, hoteles, centros comerciales, hospitales y mas lugares.

A continuacién se desarrollan ampliamente la visibn, metas y planes
especificos por drea funcional para hacer de Track Kids una empresa exitosa,

sustentable y que se compromete con la sociedad.
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I Visiéon y Misién
A. Vision
Ser la primera opcién en soluciones

TJ‘GCh A% de seguridad para nifios, en todo
> momento y en todo lugar a fravés de
Kicls 2

onn P’ tecnologias innovadoras.

B. Mision
Track Kids es una empresa mexicana que ofrece soluciones de seguridad,
identificacion y rastreo de nifios, a través del uso de plataformas tecnoldgicas
como RFD (ldentificacién por Radio Frecuencia), en las instalaciones de
empresas o instituciones con alta afluencia de visitantes.

C. Valores y Principios de Track Kids

% Honestidad. Estamos comprometidos en actuar con honestidad con
todas las personas involucradas dentro y fuera de la organizacion.

*» liderazgo. Track Kids se enfocard a ser lider en aplicaciones de
tecnologia asi como servicio a nuestros clientes y usuarios finales.

% Confianza. En Track Kids nuestro reto es generar confianza de nuestros
productos y servicios, entre nuestros clientes y sus clientes donde realmente
experimenten la tranquilidad que les ofrece nuestro sistema.

< Cadlidad. Tanto nuestros productos como servicios deben contar con
una calidad total, donde no sélo no existan defectos, sino que funcionen al
100% durante su vida Ulil ya que de ofra manera se pone en riesgo la
seguridad de los nifios.

% Innovacién. Queremos mantenernos a la vanguardia en adelantos
tecnolégicos y proponemos esto mediante la innovacién en el disefio de
nuestros productos, adaptados a las necesidades, gustos y deseos de nuesiros
consumidores.

< Seguridad. Nosoiros promovemos altamente la seguridad de nuestros
usuarios, de nuestros clientes y su informacién asi como de nuestros

empleados. Protegemos altamente su confidencialidad y prevenimos el flujo

de informacién fuera de la organizacion.
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D. ;:Qué hace Unico al negocio? ;Cual es la fuente de la ventaja

competitiva?

Ventaja Competitiva Sustentable: Track Kids

La forma en
que
competimos

Bases de
Competencia

En dénde
competimos

Contra
quién
competimos

e Estrategia de Producto. Nuestros productos y servicios consisten en ofrecer a nuesiros
clientes un sisterna, basados en tecnologia de RFID, para identificar y rastrear en fiempo
real a los nifios que se encuentiren en sus instalaciones y que sus padres se puedan sentir
confianza de encontrarios adin cuando no estén en su campo visual.

e Estrategia de posicionamiento. Nuesiro posiclonamiento deseado es convertimos en la
primera opcién para soluciones de seguridad para rastreo e identificacién de nifios.

® Estrategia de Entrega de Servicio. Nuestros servicios son personalizados y adaptados a la
necesidad y deseos de cada cliente. Estos servicios incluyen el disefio, optimizacién e
implementacién de la solucién, asi como atencién post venta.

® Estrategia de Distribucion. Lo entrega de la solucién es directa al cliente, sin
intermediarios. La entrega final de la experiencia es a fravés de las instituciones y empresa
que incorporen el sistema a sus instalaciones.

¢ Competencias: Nuestro principal activo se base en las capacidades de conocimiento y
aplicaciones que la organizacién posee. Esto es basado en la experiencia que tienen
nuestros colaboradores y la habilldad que han desarollado para asimilar los
conocimientos, ideas y tendencias de la tecnologia de Radiofrecuencia.

e Contamos con personal en el Grea de Ingenieria con amplia experiencia en el ramo de
RFID. En conjunto tenemos casi 20 artos de experiencia en el desamollo de aplicaciones RF
en México y Estados Unidos. Estas personas traerdn a la empresa sus propias redes de
contactos en el Grea de su especialidad aumentando nuestro capital social.

® Contamos con personal experto en el area de seguridad informdtica, con dalta
capacidad en la solucién eficiente de problemas y prevencién en el robo de informacién,
con experiencia en disefios de seguridad bancarios en México.

o Contamos con la aprobacién para realizar pruebas piloto en un hospital de la ciudad
de México, gracias a nuestra red de contactos personales.

® Contamos con el apoyo de nuesiro proveedor de software para redlizar modificaciones
y personalizacién a cambio de enviarles detalles del desempeiio de su producto.

¢ Contamos con una dlianza esfratégica, conducente a la reduccién de costos, para el
drea de instalaciones con personal eficiente.

® Contamos con el conocimiento de integracién de tecnologla para desarroliar nuestras
propias soluciones.

e Contamos con el apoyo de los proveedores de dispositivos para producir el fipo de
dispositivos deseados.

® Seleccidn del Mercado- producto. Nuestro Mercado se encuentra entre las empresas e
instituciones con alta afluencia de visitantes y el segmento en el que definimos nuestra
esfrategia de entrada es en los hospitales privados dedicados a servir a los niveles
socioeconémicos A/B C+. Esto debido principalmente a la disposicién en invertir en
seguridad para dar valor agregado g su cliente y su apertura a nuevas soluciones
tecnolégicas.

. Seleccién de competidores. Los competidores en el Grea de seguridad son
muchos y muy variodos de acuerdo a su especialidad como Lo-Jack; sin embargo en el
Qrea de soluciones tecnolégicas existen algunas soluciones de rasfreo e identificacién en
México como AeroScout Latinoamérica, asi como Telcel, Telefénica y lusacell. Sin embargo,
ninguno se enfoca al segmento de mercado seleccionado por Track Kids ni contienen el
mismo esquema de productos y servicios.
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. Perfil de la Industria
A. Anadlisis de la Industria

1. Perfil y Visiéon de la industria

Track Kids por la naturaleza de sus servicios y de sus productos participa en dos
industrias en diferentes etapas de crecimiento y desamollo. Dichas industrias son
la industria de seguridad y la industria de RFID. A continuacién describiremos

sus caracteristicas y perfiles.

Industria [

Seguridad \ - Industria RFID

Trackh A«

" .. Seguridad,

K!,,d‘ ) identificacion y
»

r rastreo de nifios

Figura 1 Industrias de seguridad y RFID

Industria RFID

A través de afos de investigacion y desarollo cientifico ha surgido el
desarrollo de tecnologias y sistemas que son capaces de identificar y rastrear
cualquier objeto o persona en cualquier ambiente, algunas de esas
tecnologias estan ampliamente difundidas en nuestra vida diaria como lo son
los cédigos de bamras en casi todos los productos y mercancias, el uso de
mediciones biométricas en las empresas para registrar entradas y salidas del
personal y el uso de etiquetas inteligentes por medio de RFID (Identificacién
por radiofrecuencia; Radio Frequency identification, en inglés) en mercancias
y hasta en mascotas.

El RFID es un método de identificacién automdtica que almacena y recupera
informacién remota en dispositivos llamados dispositivos RFID o transponders. El
medio de transmisién son ondas de radio que vigjan por el aire haciendo
posible la movilidad e innecesario el uso de cables para cada objeto con
dispositivo identificador. Cada dispositivo de RFID puede ser incorporado a
objetos, personas o animales con el propdsito de identificaciéon y rastreo.

Algunos dispositivos pueden ser leidos desde varios metros de distancia y fuera
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de la linea de vista; ademads estos dispositivos pueden ser pasivos o activos
(confienen baterias). (3)

Los inicios del uso y empleo de la identificacion de objetos por radiofrecuencia
datan de la Segunda Guemra Mundial, cuando los joponeses, alemanes,
estadounidenses y britaGnicos empleaban el radar para identificar aeronaves
aproximdndose a sus bases. Este fue el primer uso de un sistema pasivo de
identificacién, donde sélo se podia definir el acercamiento de una aeronave
pero no identificar su nacionalidad. Durante los afos 1950-1960 se realizaron
grandes avances en los sistemas de comunicacién que dieron origen a las
primeras aplicaciones comerciales para evitar el robo de mercancias en
tiendas de autoservicio.

Durante los aios 90 se crearon los dispositivos activos que tienen la capacidad
de no sdlo recibir informacién sino también de transmitir datos y contar con
chips de memoria que guarda informacién de identidad pero también de
punto de origen y mds. Entre 1999 y el afo 2003 se generaron avances relativos
a los protocolos, arquitectura y esquemas de numeraciéon para el uso de RFID
que sientan las bases para la creacién de estdndares en el uso de la
tecnologia. (4)

Actualmente en la industria se tienen soluciones llamadas RTLS (Real Time
Locating Systems) Sistemas de Locdlizacién en Tiempo Real que usando la
tecnologia RFID son capaces de monitorear automaticamente a los objetos y
personas. Una solucion RTLS tipicamente utiliza dispositivos activos y un sistema
de radiofrecuencia para detector la presencia y localizacién de los
dispositivos. El sistema de localizacién es implementado como una matriz para
localizacién de dispositivos con distancias de 15 a 300 metros. £l sistema
actualiza la base de datos con la posicién actual del dispositivo cada segundo
o cada hora de acuerdo con la aplicacién deseada y el reporte de lectura
del dispositivo identificador debera ser tan frecuente como se desee fomando
en cuenta el desgaste de la bateria. En aplicaciones tipicas, los sistemas
pueden rastrear miles de identificadores simultGneamente y el promedio de
vida de una bateria es de 5 o mds aios. {2)(8)

La visualizaciéon en tiempo real de la posicion exacta de contenedores y su
carga nunca habia sido tan importante como ahora debido al traslado masivo

de mercancias desde lugares muy lejanos hacia su destino final con altos
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niveles de seguridad requeridos. La tecnologia actual ayuda a que esa
visibilidad sea posible beneficiando a los transportistas, distribuidores y clientes.
Para realmente conocer las oportunidades y retos que ofrece el RFID se debe
tener conocimiento sobre lo que es RFID. RFID es una tecnologia que de forma
avtomdtica identifica y captura datos por medio de ondas de radio para
identificar objetos y/o personas cuando portan identificadores individuales.
Ademds del medio de trasmision, el sistema de RFID consta de varios
elementos como:

< Sistema distribuido de antenas,

< Dispositivos de identificacion (fransponders)

< Lectores de los dispositivos de identificacion y

< Sistema de procesamiento de datos. (8)
Las ondas de radio se usan para transferir datos entre el tfransponder y el lector
que se encueniran sintonizados a la misma frecuencia. El lector envia una
sefial que reciben todos los dispositivos sintonizados a la misma frecuencia
denitro de la cobertura de RF. Los identificadores reciben la sefial con sus
antenas y los dispositivos seleccionados responden transmitiendo los datos
almacenados. El identificador puede almacenar todo tipo de datos fales
como numero de serie, instrucciones de configuracidn, temperatura, tiempo
desde una localidad a ofra, y otros datos que los sensores proporcionen.
Los dispositivos de lectura reciben la sefial con su antena, decodifican y
transfieren los datos hacia la computadora central del sistema. La aplicacién
de software es la que administra y fraduce los datos de radiofrecuencia en
informacién Gtil para el cliente, estas aplicaciones usan algoritmos anticolision
que aseguran la identificacién Unica de cada objeto y/o persona.

i
&llllll § ..
8 |

W

ntenna
RF Module

Reader
Host e

Source: QED Systems
Figura 2 Sistema RFID estandar

PAaina 14 de 157



Track A
Kics 5
F '

Industria de Seguridad

La seguridad es un estado ideal, referido a la percepcién del sujeto, la que a
su vez se condiciona por las circunstancias culturales que definen al individuo
(o conjunto de individuos), bajo las cuales se construye ese “estado ideal de
cosas”. Sin duda, un "lugar seguro” en la prehistoria (suna cueva?), difiere del
entendido en el medioevo (3un monasterio o una fortaleza?), o lo que se
podria concebir en el S XXI, cuando el lugar puede ser intrascendente en
contraposicién con otras variables que pudieran definir la “condicién de
seguridad" esperada. (17)

El concepto de seguridad es propio de la naturaleza humana, ha tenido un
valor fundamental en la construccién de la vida politica, econémica y social a
fravés de la historia. La historia de la seguridad es la historia de la humanidad.
La geografia humana (la poblacién, la migracion, la divisién politica o el origen
de las ciudades), las guerras, la paz, las alianzas, los feudos, la arquitectura o la
ingenieria. Todo proceso humano aparece esirechamente ligado a la
seguridad. Cualquiera que sea la dimensién, alcance y dmbito que se atribuya
a la seguridad, siempre se asociard a la esfera del Estado y al tereno del
ejercicio de la autoridad.

En México, de unos afios a la fecha, son moltiples las encuestas y sondeos de
opinién, realizados por diversas instituciones y también con varias finalidades,
que reportan el dato de que las mexicanos reconocemos el problema de la
inseguridad como el mds importante de enire todos aquellos que estan
presentes en nuestra vida cotidiana. En los Gltimos 10 anos, los mexicanos han
aumentado su gasto en medidas de proteccion personal, familiar vy
empresarial, ante la incapacidad del Estado de garantizar la seguridad
publica suficiente y eficiente.

Con la ola de violencia y delincuencia vivida en México, nuesiro pais se ha
convertido en uno de los mds peligrosos del mundo, por lo que la industria de
la seguridad ha crecido exponencialmente, llegando a los $1,200 millones de
délares el valor de su mercado actual, situdndose en este rubro como la
nacién que mds invierte en Latinoamérica y por tanto, el mas atractivo para
los proveedores de este sector. (18)

Alarmas antirobo, muros, rejas, blindaje de vehiculos, circuitos cemrados de

television, rastreo satelital de mercancias y servicios de proteccién ejecutiva
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(un término que define a escoltas de alto nivel entrenados en el exiranjero) se
volvieron parte del lenguagje y gasto cotidiano de mexicanos.

El gobierno federal reconoce que el costo de la inseguridad frena el
crecimiento del pais en un monto equivalente a 1% del Producto Interno Bruto
(PIB), es decir, cerca de 9 mil millones de ddlares, pero un estudio del Banco
Interamericano de Desamollo (BID) calcula ese costo en casi 15% del PIB:
alrededor de 130 mil millones de ddlares. Esta cantidad se integra por costos
directos e indirectos. Los primeros son los relacionados con pérdidas materiales
y en salud sobre el bienestar de la sociedad, e inciuyen contratacién de
servicios de seguridad privada, guardias, escoltas, equipos de seguridad y
primas de seguros. (18)

Los costos indirectos se reflejan en la disminucién del bienestar por pérdidas en
productividad, inversién y oportunidades de consumo, como las inversiones y
el turismo que no llegan al pais por la inseguridad y una calificacién con mayor
nivel en el indice de riesgo-pais. (11)

El costo de la inseguridad en México (14.8% del PiB) es superior al promedio de
América Latina, de 14.2%, y sélo lo supera Colombia, con 24.7%. (16)

El mercado de la seguridad privada en México ha cambiado en los Oltimos 25
anos y adopta una tendencia hacia la profesionalizacién de servicios; ya que
el Estado mexicano ha frasladado a los ciudadanos el costo de la inseguridad.
El costo de la inseguridad, implica coniratar o comprar sistemas de rastreo
satelital, para monitorear mercancias, o un camidén escolta, para protegerias
en el traslado a un almacén o en la ruta de distribucién; es tener que salir a la
calle con vehiculos blindados, sistemas de GPS para obtener proteccion, es
tener que coniratar servicios de proteccién ejecutiva que incluye escoltas
altamente adiestrados, con capacitacién en Israel, Estados Unidos y Espana,
entre otros paises y con permiso para portar armas.

Ese gasto adicional representa 12% del monto de ventas para empresas del

pais, sefalan estudios del sector privado. (18)
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2. Principales Grupos de Clientes
Actuaimente muchas industrias
emplean RFID, pero el uso mas
extendido se ha dado en el manejo de

la cadena de suministro. Las companias

con un gran despliegue de esta
tecnologia son: Wal-Mart, Albertsons, Metro, Target, Tesco y el Departamento
de Defensa de Estados Unidos, quienes ulilizan sistemas de rastreo a los
productos en los centros de distribucion e incluso a fravés de toda la cadena
de abastecimiento. (9)

La meta del RFID en el comercio al por menor es crear sistemas RFID que
proporcionen los beneficios de la tecnologia a un costo que soporte el
seguimiento a nivel de item. Dicho seguimiento a nivel de producto especifico
proporcionaria a cada unidad del inventario una identificaciéon Unica. Cuando
esto ocurrq, la exactitud del inventario y embarque de bienes se mejora de
manera exponencial. Los inventarios fisicos y reabastecimiento de productos se
redlizar@ en una fraccién del tiempo que ahora se requiere y se podrdan
determinar los inventarios con mas frecuencia.

El cambio de paradigma que el uso de RFID genera en la industria es la de ser
capaz de enlazar informacién desde el lado del proveedor a informacién
sobre el movimiento dentro de la tienda, lo cual podria reducir de manera
dramdtica los agotamientos, evitar la falsificacion de productos, eliminar los
robos y proporcionar informacién valiosa sobre lo que los consumidores
realmente desean. Los efectos del uso de RFID en la industria del comercio que
se obtienen en la cadena de valor son la mejora de la administracion de la
demanda, adaptabilidad a las necesidades del cliente, reabastecimiento de
bienes reduciendo el inventario y los costos de distribucién asi como evitar el
robo de mercancias.

Aunque estas compaiias estdn basadas en Estados Unidos, la tendencia de
globalizacién posiciona a China como el principal consumidor de servicios y
dispositivos de RFID concentrando el 40% del mercado. Ademds estas
companias han llevado sus técnicas de manejo de la cadena de
abastecimiento a todas las localidades donde se encueniran haciendo que la

expansion del uso de la tecnologia de RFID esté creciendo rapidamente. (5)
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Debido a esta globdlizacién y viendo su participacién en el mercado
mexicano, es muy factible que en muy poco tiempo veamos la introduccién
de este tipo de tecnologia en el manejo de mercancias en nuesiro pais con
tecnologias y sistemas automdaticos que ayuden a la agilizaciéon vy
mejoramiento de los abastecimientos. De las empresas mas interesadas en
intfroducir este tipo de cambios por el momento en México es Wal-Mart y los
sistemas de fransporte de mercancias.

En cuanto al tema de seguridad los grupos md@s grandes de clientes los
representan las empresas e instituciones mds susceptibles al robo tanto de
mercancias como amenazas a su personal, tales como cadenas de tiendas de
autoservicio como Wal-Mart, Comercial Mexicana, Soriana; y tienda
departamentales como Liverpool, El Palacio de Hierro, Dorian's, Sears y todas
aquellas corporaciones que demuestran tener activos suficientes como para
representar un blanco sustancial para el crimen.

Estas empresas ademds como ya se ha mencionado en promedio gastan 12%
del valor de sus ventas en cuestiones de seguridad personal y de mercancias.
Esta inversion en seguridad se hace a través de empresas que precisamente
otorgan productos y servicios de seguridad, como circuito cemado de
televisidn, alarmas, control de accesos, equipos de comunicacién, equipo de
monitoreo, accesorios de identificacion y otros. Algunas de estas empresas
identificadas como clientes potenciales por ser proveedores de servicios de

seguridad son:
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3. Restricciones o Regulaciones
El espectro radioeléctrico en México se encuentra regulado y administrado por
la Comision Federal de Telecomunicaciones COFETEL. Las frecuencias
comunmente empleadas en RFID son 900MHz, 13.56 MHz, 433 MHz, 2.4 GHzy 5
GHz. Estas bandas se encuentran asignadas como bandas libres. El marco
juidico para el andlisis del espectro radioeléctrico Io representan
principalmente la Ley, el RR-UIT, que tiene cardcter de Tratado Internacional y
el CNAF. El articulo 10 de la Ley establece cémo se clasificard el uso de las
bandas de frecuencias del especiro radioeléctrico. El citado articulo
establece:
ART. 10. El uso de bandas de frecuencia del espectro radioeléctrico se
clasificard de acuerdo con lo siguiente:
I. Espectro de uso libre: son aquellas bandas de frecuencias que pueden ser
utilizadas por el piblico en general sin necesidad de concesién, permiso o
registro. Ademds, no deben causar interferencia perjudicial a las estaciones
de un servicio primario a las que se les hayan asignado frecuencias con
anterioridad o se les pueda asignar en el futuro. No pueden reclamar
proteccidén conftra interferencias perjudiciales causadas por estaciones de un
servicio primario a las que les hayan asignado frecuencias con anterioridad o
se les pueda asignar en el futuro. (1)
En esta banda operan la mayoria de las aplicaciones de la vida diaria como
los monitores con los que se vigila el suefio de los bebés, los micréfonos y
audifonos inal@mbricos, los controles de television, los hormos de microondas,
las llaves para abrir los coches a distanciq, las tarjetas para acceder a Internet
en un restaurante o los marcapasos que vigilan el desempefo de nuesiro
corazén.
Actualmente existen iniciativas por parte de la Cdmara Nacional de la
Industria Electrénica, CANIETI, y la Asociacién Nacional de
Telecomunicaciones, ANATEL, para regular y administrar el espectro
radioeléctrico en esas bandas libres ya que debido a que el especiro

radioeléctrico es un recurso natural finito se necesita aprovechar al maximo.

PAninn 19 dea 157



Track /A

Las disposiciones regulatorias en algunos otros paises incluyen:
PAIiS DISPOSICIONES ADOPTADAS
Actualmente marco regulatorio establece algunos lineamientos para
ESTADOS servicios inaldmbricos que usan bandas sin licencia en la banda de
UNIDOS frecuencia de 2.4 y 5 GHz, en especial Wi-Fi.

La banda de 2400-2483.5 MHz ha sido considerada por muchos afos de
CANADA uso libre En 1999 se liberaron 300 MHz en la banda de 5 GHz 5150-5250

MHz, PIRE maximo de 200 mW para uso en interiores 5250-5350 MHz, PIRE

maximo de 1W. 5725-5825 MHz, PIRE mdaximo de 4W.

En la banda de 2.4 GHz los sistemas con una potencia radiada méxima
BRASIL de 250mW, pueden operar sin licencia

2.4 GHz No requiere Licencia. 5725-5875 MHz No requiere Licencia.
COLOMBIA  En el 2001 5150-5250 MHz de uso libre PIRE mdximo 200 mw

En noviembre de 2002 liberd las bandas 5150-5350 MHz y 5470-5725 MHz.,
ALEMANIA adicionaimente a la banda de 2.4 que ya era de uso general.

En noviembre de 2002, el regulador adoptdé la decisién de uso libre y
FRANCIA defini6 las condiciones de operacién de la de la banda de 2.4 GHz 2400-

2445 MHz exteriores, PIRE maximo de 100mW 2454-2483.5 MHz interiores,

PIRE maximo de 100mW y exteriores de 10 mW.

En julio de 2002 liberé la banda de 5.8 GHz para aplicaciones WLAN.
IRLANDA Reservé la banda de 5.150-5.350 GHz para interiores.

La banda de 2.4 GHz es considerada como uso libre.

JAPON En marzo de 2002 liberd la banda de 5.2 GHz (5.15-5.25 GHz) para uso de
interiores.
Las redes WiFi se encuentran en proceso de consolidacién estan
ESPANA habituaimente circunscritas a zonas o dreas geogrdficas especificas,
como empresas, hoteles y aeropuertos, con radios de cobertura limitados.
REINO En julio de 2002 liberé la banda de 2.4 GHz. En octubre de 2002 liberé las
UNIDO bandas 5159-5250 MHz y 5250-5350 MHz.

Tabla 1 Disposiciones reguiatorias en diferentes paises del espectro radloelécfrico
Fuente: COFEITEL 2009

Como cualquier tecnologia de informacién (IT), RFID presenta riesgos de
seguridad y privacidad que deben ser mitigadas mediante ia administracién,
operacién y control técnico para realmente obtener los beneficios que la
tecnologia ofrece. En los primeros anos de desarollo de la tecnologia no
existian estdndares para RTLS y eso era una fuente de preocupacioén para los
usuarios. Actuaimente con el incremento en el uso de los estGndares WiFi y
ZigBee han aparecido ofros estdndares acerca del producto WhereNet 2.4
GHz y la comunicacién inaldmbrica entre los lectores y el sistema de
computacién. Con el desarrollo de nuevos productos como lo son los chips en
los productos Decawave, que permiten el rastreo de 11,000 identificadores en

radios de 20m, cienfos de metros de linea de vista y 100 metros en dreas

obscuras; estG empujando hacia el desamollo de nuevos estdndares en Igsq 14 &1
normas IEEE802.15.4°. (5) (6) BIBLICTECA
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4. Tendencias Significativas
< Orientacién al empleo de tecnologia. Un mundo mévil.

En los anos recientes la explosion de servicios tecnolégicos y dispositivos de
alta tecnologia ha ido en crecimiento. Con el uso de Internet y el avance en
fabricacién de microcircuitos cada vez mdas pequeinos y eficientes, se ha
abierto el camino para aplicaciones cada vez md@s complejas. En México, los
consumidores que han expandido su poder de compra tienen la tendencia a
actualizar la vieja tecnologia con alguna tecnologia mds lujosa y de acuerdo
a su estilo de vida. Las expectativas siguen creciendo para obtener productos
de calidad.

El mundo estd cambiando y la tecnologia cambia igualmente. Esto es
particularmente cierto si vemos los dispositivos que cargamos a diario. Por
ejemplo, en sélo nueve anos desde la primera red mévil digital los teléfonos se
han convertido en pequenas terminales de multipropésito, ya no podemos
imaginarnos la vida si no contdramos con esos dispositivos. Cada vez las
personas esperamos productos y servicios rapidos, eficientes y que tengan
cualidades como ubiquidad, sencillez de interfaz con el usuario y a bajo costo.
La tendencia mundial en cualquier dmbito se mueve hacia un mundo sin
cables, desde la telefonia hasta los dispositivos que usamos en el hogar, como
el control remoto, los audifonos inaldmbricos, Mouse inaldmbrico para
computadora, computadora inaldmbrica para computadora y proximamente
cargar el saldo de las compras dentro de una tienda de autoservicio
directamente sin pasar por el cajero, debido a que la mercancia portara chips
de identificacién. (16)

< Avance en el uso de RFID.

Los sistemas RFID estan siendo implementados en escalas mayores en la
proxima década. Los productores de dispositivos y lectores de RFID contindan
creciendo, con competidores muy fuertes como Motorola, Siemens, Tyco,
RFSaw y TagSys, ademds de las empresas dedicadas al desarrollo de software
Middleware para manejo de datfos, y los servicios de consultoria. La
implementacién de RFID por parte de grandes usuarios como Wal-Mart y el
Departamento de Defensa de los Estados Unidos seguird impulsando el
desarrolio en este sector, y quienes se dediquen a dar servicios a estas grandes

organizaciones tendrd un puesto inigualable en la cadena de valor. (3)
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< Globalizaciéon del miedo. Miedo al crimen y violencia.

Desde inicios de la década, el mundo estd enfrentando una nueva amendaza
llamada terrorismo. Las redes mundiales ahora enfrentan una vulnerabilidad
global, las fronteras ya no ofrecen la misma proteccién. Como el terrorismo, la
seguridad se ha globalizado y el enfoque antes territorial y nacional ya no
existe.

En México existe un ambiente de miedo debido a la ola de crimen y violencia
que se experimenta actualmente. Una ola de muertes en las zonas fronterizas
con Estados Unidos ha exacerbado la idea de una colombianizacién de
México. El gobierno ha declarado abiertamente una guera contra el
narcotréfico ya que son la causa de mucha de la violencia que se vive y que
se han convertido en organizaciones muy poderosas bagjo el ala conmupta de
gobiernos anteriores. Sin embargo, el temor de que la violencia pueda
sobrepasar a los esfuerzos del gobierno existen y la atmdsfera de violencia y
miedo prevalecen mientras el crimen organizado no ha sido detenido, el
porcentaje de convicciones es muy bajo y se temen a las represalias. Este
ambiente ha dafado al comercio y a la confianza del consumidor.
Individualimente de las estadisticas del crimen global, la percepcion del
consumidor es que el crimen estd creciendo. (12)

El miedo al crimen ha llevado a inverlir en sofisticados métodos de prevencion
para empresas y personas y ha llevado al crecimiento de dispositivos de
seguridad y pdlizas de seguro. La tecnologia para mejorar la seguridad ha
tenido un crecimiento masivo por ejemplo, el uso de circuitos cemrados de TV,
CCTV, y ofros métodos de vigilancia, que son percibidos como métodos
efectivos, serdn empleados ampliamente; las firmas privadas de seguridad
también creceran y las legislaciones continuardn haciendo esfuerzos para
imponer reglas de operacién a estas companias.

Sin embargo, este ambiente de miedo abre la oportunidad para que las
empresas, instalaciones y lugares de reunidn percibidos como seguros tengan
mayor concumencia y consumo en general. Las companias continuardn
adoptando medidas para proteger sus instalaciones, sus productos pero
también sus visitantes y clientes, quienes son los que finalmente por quienes

ellos existen.
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En el caso especifico de los hospitales y los recién nacidos, es bien sabido que
existe el temor de que los recién nacidos sean intercambiados y mas ain que
alguien lo robe, de tal manera que ante el clima de robos y crimen este temor
se ha incrementado en los Gltimos anos.

< Cambios en la Poblacién. Menos bebés y nifios en las familias.
Una de las tendencias mundiales es la reduccion en la tasa de crecimiento de
la poblacidén de bebés, infantes y ninos; México no es la excepcién y también
esa tasa se estd reduciendo y esto pone presion en el volumen de ventas en
los sectores relacionados con los nifios. Sin embargo, los padres ponen mds
énfasis en la calidad de los productos para sus hijos que es lo que incrementa
el valor de las ventas. En la década pasada, el segmento de bebés, infantes
ha decrecido ligeramente en nUmeros nominales en México, pero ha
decrecido significativamente en 20% como porcentaje de la poblacién total
en el periodo de 1995-2007 y para el segmento de nifios en el mismo periodo el
decrecimiento ha sido de 17%. La proporcién de bebés e infantes relativa al
total de la poblacién se espera que decrezca en 14% en el periodo 2007-2015
para bebés e infantes y en 13% para ninos. (13)
El impacto del decrecimiento en el segmento de la poblacién de bebés,
infantes y nifos significa que las marcas y compainias orientadas a servir este
segmento seran afectadas por el estancamiento en ganancias futuras y menor
crecimiento que en otfros segmentos.
Menos bebés significan familias pequeinas, que usualmente son motivadas por
el deseo de los padres para proveer una mejor calidad de vida para sus hijos.
Los patrones de lealtad de los consumidores de las familias jévenes son
tradicionalmente moldeados a través de marcas y companias que son exitosas
en satisfacer las necesidades de los nifios. (12)
Los nifos pequenos motivan muchas de las compras familiares, incluyendo
vehiculos, vacaciones, videojuegos, productos educacionales, servicios
médicos y computadoras. La disminucién del nimero de nifios puede significar
una reduccién en las compras de bienes perecibles, pero también puede
significar un alza en el gasto de productos premium. Una familia pequehna es
menos costosa de mantener y por lo mismo incrementa la disposicion de
ingreso en la familia. Combinado con el creciente rol de la mujer en la fuerza

de trabajo y el hecho de que muchas parejas trabajan, el ingreso combina por
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familia se incrementard dramdaticamente en los siguientes anos. La demanda
por centros de cuidado diario para nifios también se incrementard.

< Crecimiento en Gastos en Salud y Servicios Médicos privados.
El gasto total en servicios médicos y de salud se incrementd en el periodo de
2000-2007, que representa una mejora significativa sobre el periodo anterior
seguido del efecto Tequila {1995-2000). El incremento del poder de compra y
el envejecimiento de la poblacién han impulsado la demanda de bienes de
salud y servicios médicos y se espera que siga creciendo asi como sigue
creciendo la poblacién en México. El sistema de salud en México incluye
servicios privados y publicos. Los servicios publicos son ofrecidos a trabajadores
que cuentan con seguros ofrecidos por el IMSS y el ISSSTE. Los hospitales
privados existen, primero a que no son prohibidos por ley, pero para suplir la
necesidad de mejores servicios. (13)
Los hospitales privados son propiedad de conglomerados médicos, como
Grupo Angeles o Grupo Christus-Muguerza; inversionistas  privados,
universidades (pUblicas y privadas) y otras instituciones. Existen muchos niveles
de cdlidad entre todos estos hospitales pero en general son percibidos como
instituciones de mejor calidad que aquellos servicios ofrecidos por la seguridad
social. El precio de los bienes y servicios de salud adn es un reto, en cuanto a lo
referente a la salud publica el gobierno es el que impone la escala de precios
a medicinas, equipos y servicios médicos; pero referente a los servicios privados
es necesario fomar en cuenta la manera en que los usuarios pagan por dichos
servicios, ya que puede ser por medio de crédito, seguros médicos o pago en
efectivo. Es decir, cuando se aplica hacia el sector publico el enfoque es de
servicios masivos y por volumen y cuando se aplica al sector privado, el
acercamiento es de grupos selectos y del nivel socioecondémico A/B C+. (14)

5. Tasas de Crecimiento

< Gasto de consumidores de México en servicios hospitalarios crece a
tasa de 11%. Fuente: Euromonitor.(13)

< Incremento a nivel global de gastos en bienes y servicios para bebés,
infantes y nifos de $4 Billones de ddlares por aio a $30 Billones de ddlares por
ano, siendo una tasa de crecimiento en el consumo del 86.6%. Fuente

Euromonitor.(12)
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% El valor del mercado global de RFID, sistemas y dispositivos, crecera de
2007 en $4.96 Billones de ddlares al afio 2017 en $26.9 Billones de ddlares,
significando un crecimiento de 442.33% en 10 anos. Fuente: IDTechEx. (2)

% El pronéstico de crecimiento para los sistemas RTLS de 2008-2018 es de
$52 millones a $1.168 Billones de ddlares. Representando un crecimiento
esperado del mercado de 2146.14% en 10 afios. Fuente: RFID Journal. (5)

% Crecimiento en pérdidas y gastos de los ciudadanos por Ia
inseguridad. Estos gastos han ido creciendo desde 2001 al 2007 en 109.6%
desde 49 mil millones de pesos hasta el Ultimo registro de 102,700 millones de
pesos. (17)

6. Barreras de Entrada y Salida
Barreras de entrada.

% Investigaciéon y desarrollo. Altos costos y tiempo en investigacion
previa previenen a competidores entrar a este tipo de mercado.

+ Cambios en la Tecnologia. La tecnologia estd@ cambiando a ritmo
acelerado, por lo que en el campo de aplicacion cientifica y tecnologia, es
dificil mantenerse a la vanguardia. Si no se cuenta con los avances mds
novedosos, €l mercado dejard de consumir productos que no se acoplen a las
nuevas formas de entregar productos y servicios.

* Requisitos de Capital. Principal barrera de entrada para empresas
pequenas, ya que la inversion en desarrollo y aplicaciones cientificas toma la
mayor parte de los presupuestos. Mantener personal adecuado con
experiencia en ramos tecnolégicos que son tan especializados toma mucho
capital ademds de cubrir las inversiones iniciales.

“* Paradigma social. La mayoria de las personas desconfiamos de lo que
no conocemos, de lo que no vemos y de lo que no podemos confirmar a
través de nuestros sentidos. Siendo esta una tecnologia relativamente nueva es
dificil comprobar a nuestros clientes y usuarios de la efectividad del sistema y
gue ademds nos otorguen su confianza. Es labor de Track Kids educar a los
clientes potenciales asi como a sus usuarios de las caracteristicas y beneficios

qgue les otorga emplear sistemas para la identificacién y rastreo de personas.
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Barreras de Salida

<+ Compromisos de largo plazo con clientes. Se tienen contratos no sélo
en el drea de abasto de dispositivos, sino en el drea de soporte post-venta por
lo cual no se puede romper la relacién comercial facimente y al hacerlo
rompemos con la confianza que nuestros clientes tienen en nosotros.
Definitivamente no podemos desaparecer nuestros compromisos comerciales
porque esta drea de seguridad es muy sensible e interfiere con las necesidades
bdsicas de las personas. La presidn por permanecer en el mercado seriq,
entonces, de cardcter social mas que comercial. Nuestros clientes y usuarios
finalmente confiaron en nosotros y ese es el pilar de nuestra empresq, el hecho
de dejar algunos usuarios o clientes sin servicios o sin abastecimiento es un serio
dano a laimagen de la empresa.

%+ Compromisos con los empleados. Las personas miembros del equipo
Track Kids tienen mucha confianza en que nuesira empresa no sélo les brinda
apoyo en su desarrollo profesional sino el medio para asegurar que sus
necesidades y calidad de vida sean satisfechos. Decidir cerrar operaciones
tendrd consecuencias directas para todo el equipo pero ademds para todas
las familias por lo que seriamente es un compromisc moral mantener la
empresa.

+ Alianzas Estratégicas. Tenemos una alianza estratégica para la
confratacién de personal para instalaciones por lo que st nosotros decidimos
cerrar operaciones, nuestros aliados tendrdn que cargar con el peso del costo
total de este personal. Sin lugar a duda, como esta alianza fue basada en la

confianza y amistad, esta se veria lesionada y enmendarla seria muy dificil.

7. Factores Clave en la Industria
** Retos tecnolégicos. Emplear cada vez semiconductores mas eficientes
y con mayor inteligencia autdnoma. Mantenerse a la vanguardia incluye
inversiones en investigacion y desarrollo, pero ademds prestar servicios cada
vez mejores y de mayor especidlizacion.
¢ Precios de insumos. La tendencia del precio de los dispositivos de
identificaciéon continuard decreciendo, debido a los procesos mas eficientes,

por lo que las aplicaciones estaran al alcance de muchas mds personas.
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¢ Aplicaciones tecnolégicas para seguridad. Es necesario convencer a
nuestros clientes y usuarios finales del valor agregado de contar con sistemas
de vigilancia, proteccién y seguridad basados en plataformas tecnolégicas
gue les faciliten la vida, que les ayuden a disfrutar sus actividades y que les
brinden tranquilidad.

% Talento en el equipo. Sin lugar a dudas el talento del equipo es clave
en el éxito dentro de la industria. Es realmente aqui donde se materializan los
suefios y pretensiones de productos y servicios. Contar con el personal
adecuado, preciso y con las capacidades suficientes y extendidas es
especialmente clave para el desarrollo de proyectos tecnolégicos.

8. Visién del Futuro
E uso de tecnologia serd cada dia mayor en la vida diaria y serd cada vez
mds accesible a la capacidad de compra de los consumidores. La
convergencia de tecnologias serd un paso mds hacia el uso general de un
mundo sin cables, dénde se pueda tener acceso desde una terminal mévil a
infinidad de aplicaciones. Esto lleva a pensar a que el uso de diferentes
tecnologias como la celular, rayos infrarojos, cédigos de bamrq, ultrasonido,
etc. deberdn convivir bajo el mismo ambiente y los sistemas deberdn ser
capaces de interactuar entre si aportando la inteligencia requerida para
combinar todas y cada una de las diferentes tecnologias. Esto implica retos
tecnolégicos importantes pero ademds implica corregir y prevenir problemas
como la privacidad, resguardo de informacién confidencial y el evitar Ia
manipulacién de datos personales anteponiendo la seguridad de la
informacién del uvsuario. En cuanto a la industria de seguridad se espera el
florecimiento de empresas dedicadas a la seguridad privada, blindaje de
automdviles, equipo de proteccién de instalaciones fisicas o servicios de
investigacién y negociacion. En el caso de México, el crecimiento de algunas
firmas internacionales de investigacién, negociacién y seguros antisecuestro,
alcanzardn niveles de crecimiento sin precedente y se prevé la
profesionalizacién de muchas empresas pequenas que trabajan sin normas de

calidad.
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B. Etapa de Crecimiento de la Industria

La industria de RFID y sus aplicaciones estd en una fase de fransicion entre la
etapa de aranque y la de crecimiento en México ya que aunque existen
proveedores, fabricantes y empresas establecidas para producir productos y
servicios de RFID, aldn existen muchas aplicaciones sin comercializar, que ya se
estdn empleando masivamente en otros paises. EIl mundo de RFID se
encuentra en la antesala de entrar a la etapa de crecimiento. Nuevas
aplicaciones que usan RFID estdn creciendo a una alta velocidad. Muchas de
estas aplicaciones serdn minas de oro en el futuro y estds incluyen el m-
commerce, administracién de cadena de abastecimiento y rastreo a nivel
item. La aplicacion mdas comuin hasta ahora desarrollada en centros de
distribucién, por lo que se prevé la apertura hacia otras dreas como comercio,
abastecimiento, rastreo, fransporte y servicios. En cuanto al drea de
seguridad, este mercado se encuenira en fase de madurez por el tiempo que
tiene desarrolldndose y por las utilidades que reporta, sin embargo se puede
hacer notar la gran cantidad de empresas que participan del mercado con
bajo nivel de profesionalismo y que actian fraudulentamente.

Etapas de Crecimiento de la Industria

Industria
Seguridad

Fase de
Madurez

Industria
RFID

Utilidad

Fase de
Fase de Declive
Crecimiento

Fase
emergente

Tiempo

Figura 3 Etapas de Crecimiento de la Industria

. Estrategia del negocio

A. Imagen deseada y posicién en el mercado
La imagen deseada para Track Kids es la de ser la primera opcion, ser el lider,
en servicios confiables de seguridad con tecnologia innovadoras, por lo que
nos enfocamos al desarrollo de productos y servicios muy especificos con el

uso de tecnologia de RFID y RTLS. Ademds nos enfocamos en nichos de
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mercado desatendidos por la industria y conjuntamos a dos industrias, la de
seguridad y la de RFID.
Track Kids se comunicard con sus clientes de tal manera que demostremos
efectivamente el valor que se genera a cada uno de los clientes. Nuestra
imagen deseada es la de ser considerados como una empresa de Distincién y
Confianza. Nuestro objetivo es construir presencia y aceptacion de la marca
Track Kids, con el publico, nuestros clientes y usuarios, y establecer una posicion
favorable en el mercado. Para llevar a cabo este objetivo tenemos que:
- Enfocarnos en identificar claramente el publico que queremos alcanzar,
y seleccionar los medios para realmente llegar a quienes deseamos.
- Ser creativos al presentar nuestra marca y servicios para permanecer en
la mente de nuestro cliente potencial
- Consistencia. Tenemos que ofrecer una imagen coherente con lo que

ofrecemos pero ademdas que sea duradera.

Prisma de Identidad de Marca Track Kids

Una marca es un plan, una visidén, un proyecto. Nuestra marca busca
identificarnos a nosotros, a nuestro producto pero también de conectar con el
propoésito y el valor agregado que ofrecemos a nuestros usuarios, a nuestros
clientes. A continuacién presentamos el prisma de identidad con el que Track

Kids se percibe asi mismo y que desea ofrecer a los demas.
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Figura 4 Prisma de identfidad de Track Kids
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B. Objetivos y Metas de Track Kids
1. Operativos
1. Objetivo: Ofrecer productos y servicios innovadores de acuerdo con las
necesidades del cliente.

1.1. Meta: Ofrecer productos y servicios innovadores desde la creacion
de la empresa y renovar productos y disenos por o menos cada afno.
Indicador: Encuestas de satisfaccion a clientes y NUmero de innovaciones en
productos.

2. Objetivo: Alcanzar tiempos de respuesta al cliente en atencién y resolucion
de fallas.

2.1 Meta: Lograr tiempos de respuesta menores a 4 horas en horarios de
oficina y en mdximo é horas en ofros horarios desde inicio el inicio de las
operaciones. Indicadores: Tiempo de respuesta en atencién y resoluciéon de
fallas.

3. Objetivo: Alcanzar 100% de dispositivos identificadores sin fallas.

3.1 Meta: Alcanzar 100% de dispositivos identificadores sin fallas desde
inicio de operaciones. Indicadores: Mediciones estadisticas de la calidad.

4. Objetivo: Alcanzar un nivel 6ptimo de nimero de dias para entrega de
proyecto.

4.1 Meta: Entregar proyectos en menos de 20 dias hdbiles a partir del 6°
mes de operaciones. Indicador: NUmero de dias por proyecto.

2. Financieros
5. Objetivos: Capturar el 14.5% del segmento del mercado de soluciones en
RFID para el rastreo e identificacion de recién nacidos.

5.1 Capturar el 14.5% del segmento del mercado de soluciones en RFID
para el rastreo e identificacién de recién nacidos durante los primeros 5 anos
de operacién. Indicadores: NUmero de clientes atendidos.

6. Objetivo: Sobrevivencia de la empresa en términos financieros.

6.1 Meta: Sobrevivencia de la empresa durante el primer ano de
operaciones con flujo de caqja positivo. Indicador: Flujos de caja.
7. Objetivo: Alcanzar un margen éptimo de utilidades

7.1 Meta: Alcanzar un margen 6ptimo de utilidades por operacién
mayor a 20%. Indicador: Margen de Utilidad=Utilidad Neta/Ventas.

8. Objetivo: Lograr un crecimiento sustentado en ventas para Track Kids.
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8.1 Meta: Lograr metas de ventas prospectadas por periodo. Indicador:

Ventas alcanzadas durante el periodo medido.
3. Ofros
9. Objetivo: Desarrollar capacidades del equipo Track Kids.

9.1 Meta: Desamrollar las capacidades del equipo Track Kids en por lo
menos un entrenamiento formal al afo. Indicador: NUmero de entrenamientos
por ano por persona.

10. Objetivo: Desarrollar investigacion y desarrollo de nuevas ideas.

10.1 Meta: Desarrollar por lo menos 3 nuevas ideas con prototipos por

ano. Indicadores: NOUmero de proyectos nuevos por afio.
Ademds contamos con mediciones auxiliares para vigilar el estado y progreso
de nuestras metas y objetivos. (Anexo 5)
C. Andlisis FODA
1. Fortalezas
Recursos Humanos

%+ Contamos con personal experto en el drea de RFID e Informdatica. En
el drea de Ingenieria, en conjunto, tenemos mas de 20 afos de experiencia en
el desamollo de aplicaciones RF en México y Estados Unidos. Respecto al
capital humano en el drea de conocimiento informdtico contamos con
personal de alta capacidad en la solucidon eficiente de problemas y
prevencién en el robo de informacidén con experiencia en seguridad bancaria.

% Contamos con perfiles para todos los puestos claves que nos ayudan
a seleccionar a los mejores candidatos al puesto basdndonos en capacidades
y aptitudes.

% Contamos con una estrategia clara de capacitacién de todo nuestro
personal para que desarrollen las dreas que necesitamos fortalecer.

% Ofrecemos sueldos competitivos a nuestros empleados donde
ademd@s tienen la opcién de participar en bonos por ventas, iniciativas de
innovacion y calidad en el servicio.

%+ Comunicamos a nuestros empleados la cultura de Track Kids a fravés
de sesiones de induccién, haciéndoles de su conocimiento nuestra mision,
visién, valores y reglamento interno.

< Contamos con un manual del empleado que incluye: Misién, Visidn,

valores y principios, organigrama, perfiles de puesto, cédigo de conducta y
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reglamento interno; que dan certeza de nuestro comportamiento ante
nuestros empleados, clientes, proveedores, usuarios. (Anexo 6)
Administracién

% Contamos con redes de contfactos en dreas de conocimiento como
RF e Informdtica y una estrategia de crecimiento de redes de negocios.
(Anexo 3)

% Contamos con dlianzas con proveedores en el drea de instalaciones
cuyo profesionalismo ha sido demostrado.

% Contamos con indicadores de desempeio para las perspectivas:
financieras, del cliente, procesos internos y de crecimiento y aprendizgje.
(Anexo 5)

Mercadotecnia

% Contamos con el plan estratégico de mercadotecnia que contempla
estrategias de entrada al mercado asi como estrategias de crecimiento,
andlisis de mercado, los segmentos y el mercado objetivo al que nos dirigimos.

% Contamos con andlisis de nuestros principales competidores directos e
indirectos.

% Contamos con un plan de promocién y ventas, contactos
establecidos asi como pruebas piloto iniciales a los clientes potenciales.

< Otorgamos é meses de servicios en mantenimiento y atencién de fallas
incluidos en el precio inicial.

Finanzas

* Contamos con una estructura de costos sdlida y a la vez flexible
ofreciendo una extraordinaria calidad de productos.

“ Contamos con indicadores de desempeno de Ila perspectiva
financiera que ayudan a tomar decisiones a la administracién. (Anexo 5)
Operaciones

< Readlizamos revision continua de los dispositivos usando métodos de
control estadistico de la calidad.

“» Contamos con indicadores de desempeno para la mejora en
atencién al cliente y atencién de fallas.

* Contamos con el apoyo de nuestro proveedor de software para
realizar modificaciones y personalizacién a cambio de enviarles detalles del

desempeno de su producto.
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2. Debilidades

“+ No contamos con la experiencia para convertirnos en proveedores de
grandes cadenas de autoservicios ya que algunas exigen por lo menos 5 anos
de antigledad. Estrategia para eliminaria: Nuestra estrategia de entrada serd
trabajar para hospitales privados, después hospitales puUblicos y luego
movernos hacia otros mercados como los autoservicios.

% Falta de capital para implementar infraestructura de grandes
proporciones. Estrategia para eliminaria: Acudir a inversionistas, y apoyos del
gobierno como Fondos PYME y NAFINSA para financiar la operacion.

3. Oportunidades

“+ La tendencia mundial de uso de tecnologias mdviles estd creciendo y
el indice de esto se puede observar en el crecimiento del mercado en el uso
de RFID, en mercancias y vehiculos, proyectado en 81% durante los siguientes
10 anos. Fuente: IDTechEx. (2)

% Las pérdidas y gasto de los ciudadanos en México por la inseguridad
durante el ano 2007 fueron de 102,700 millones de pesos y la tendencia a
gastar mas en los anos subsecuentes es clara. Fuente: Instituto Ciudadano de
Estudios sobre la Inseguridad, A.C. (17)

< Casi la mitad (46.8%) de los ciudadanos percibe que la delincuencia
ha aumentado. Fuente: Instituto Ciudadano de Estudios sobre la inseguridad,
A.C.(17)

%+ El gobierno mexicano estd apoyando al desarrollo de las PYMES a
través del Fondo PYME, el CONACYT y NAFINSA otorgdandoles fondos.

*» Miedo creciente de los padres de extraviar a su hijo en lugares de
reunién masiva.

“« Miedo de los padres de recién nacidos a que sus hijos sean
intercambiados o robados en los hospitales.

4. Amenazas

*+ No existe regulacién clara de la COFETEL para el uso de RFID.

% Descontrol en el tipo de cambio puede afectar los precios entre los
proveedores.

“ Introduccién de tecnologias biométricas, nuevas aplicaciones en el

drea de identificaciéon que sean mas eficientes que el uso de RFID.
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< Entrada de competidores de alto renombre y alta capacidad
econdémica.

% Aceptacién de clientes y usuarios finales a nuevas soluciones

tecnolégicas.

D. Estrategia competitiva
Nuestra estrategia competitiva es la de enfoque en diferenciacién. Track Kids
atiende el mercado de seguridad, rastreo e identificacién de nifios dentro de
instalaciones de instituciones con alto indice de visitantes. Nuestros productos y
servicios estdn adaptados a las circunstancias particulares de cada uno de
nuestros clientes, de sus necesidades y deseos. La experiencia del servicio al
usuario final es Unica para cada uno de ellos y les otorga un gran valor
agregado. Hemos decidido tomar este tipo de estrategia, debido a que en
Track Kids contamos con diferentes habilidades que hacen que nuestros
productos y servicios sean confiables y desarrollados a un estilo de clientes y
que les entreguen un alto valor agregado. Nuestros productos serdn basados
en un liderazgo tecnolégico y de alta calidad, asi como la combinacién de

procesos innovadores y creatividad.

Ventaja Competitiva

Amplitud del Coslos Diferenciacién. Unicidad
Objetivo del producto
_8 Amplio liderazgo en liderazgo en
o} (Industria) Costos Diferenciaciéon
O
% Reducido Enfoque en Enfoque en
(Segmento Costos diferenciacién
de Mercado)

Trach A
Ki:ls J
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Figura 5 Esirategias genéricas de Porter
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E. Estrategia de Entrada y Crecimiento
s Presente Nuevo Desarrollo de
shorendla productos. Como
Presente Penetracién del Desarrolio de Producto estrategia de entrada
Mercado
Solucion Hospitales | sojucion para hospitales | MOS @nfocamos a  la
PUblicos privados . .
| solucion en seguridad,
identificacién y rastreo

de recién nacidos en

hospitales privados, ya

Diversificacion
| Localizacién de personaly | QU€ dentro de nuesira

equipo . . .
e investigacién de

Figura é Mairiz de Crecimiento de Ansoff mercado detectamos
que estas instituciones tienen la necesidad de agregar valor a sus clientes y

ademas estan dispuestos a pagar por servicios que les ayuden a proporcionar
ese valor agregado. Las soluciones de seguridad que ofrecemos son
especidlizadas en el rastreo de nifios pequenos, que debido a su edad y su
curiosidad tienden a separarse de sus padres y se exiravian deniro de las
instalaciones de nuestros clientes; en el caso de los recién nacidos se tiene
ademds la oportunidad expresada por los usuarios finales de prevenir el

intercambio de bebés al estar en el area de cuneros.
LII IS DEEE 8

Penetraciéon del Mercado. Asi mismo para seguir creciendo nos moveremos
desde el desamollo del producto hacia la penetracién del mercado, donde
una vez conocido nuestro producto/servicio podremos acercarnos al mercado

que ya conocemos, el de hospitales, sélo que nos ampliaremos hacia el area

)Y
IMSS ISSSTE B2

La cantidad de hospitales piblicos es aproximadamente de 1,000 instalaciones

de hospitales publicos.

en México que es cinco veces menor que los hospitales privados, sin embargo

el volumen de ventas sera superado gracias a el nOmero de recién nacidos
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gue se tienen en estas instituciones, cuyos niveles sobrepasan los 800,000 nifios
recién nacidos por afio, mientras que por el contrario en el Grea de hospitales
privados que atienden el nivel socioeconémico A/B C+ cuentan con 730
instalaciones y cerca de 60,000 recién nacidos. Lo que en téminos generales
representaria el doble del mercado. (20)

Desarrollo del Mercado. Una vez consolida nuestra presencia en el mercado
de hospitales, Track Kids pretende no sélo ocuparse del mercado de nicho que
representan los hospitales, sino crecer y desamrollarnos hacia nuevos mercados,
donde aun no se tienen soluciones de tecnologia para el rastreo individual de
ninos. Estos nuevos mercados incluyen los parques de diversiones, hoteles,
centros comerciales y tiendas de autoservicio. Con la infroduccion de estos
servicios en estos mercados, no sélo habremos innovado en el area de rastreo
sino también en los mercados. Queremos ser capaces de introducir nuestros
productos y servicios a m@s y mas personas, pero sobretodo ser capaces de
convertirnos en la red de seguridad de los padres para prevenir el extravio de

sus hijos.

Diversificacion. Como una manera de mantenernos en el mercado y seguir
creciendo confiamos plenamente en que la diversificacién nos ayudard a
lograr nuestro objetivo. La manera que tenemos de diversificamos, es en
ampliar nuestro rango de personas rastreadas e identificadas y movernos
hacia la identificacion y rastreo de todos los pacientes en un hospital, sobre
todo aquellos que cuentan con problemas para retener datos en su memoriq,
pero ademd@s para prevenir que salgan de las instalaciones y puedan ser
heridos. Ademds queremos proporcionar la facultad de rastrear equipo que
sabemos, en el caso de hospitales, suele ser sumamente costoso. Ademdads
tenemos como meta desarrollar soluciones que contengan el uso de GPS y

que complementen nuestros desarrollos iniciales.
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v. Productos y Servicios de Track Kids
A. Descripcién
1. Productos y servicios

Nuestros productos y servicios consisten en ofrecer a nuestros clientes un
sistema de localizacién en tiempo real de nifios que se encuentren en sus
instalaciones y que sus padres se puedan sentir confianza de encontrarios ain
cuando no estén en su campo visual. En el caso de recién nacidos, el servicio
incluye la identificacién y rastreo de los bebés dentro del drea de cuneros y
previene la salida de los bebés sin sus padres.
El sistema consiste de varios servicios y productos, como los que se describen a
continuacioén:
En primer lugar se disena la solucién adecuada a las instalaciones del cliente,
se deciden las @reas a ser cubiertas, la posicién de los equipos asi como la
disposicidon de la infraestructura como a la vez la seleccién de la frecuencia en
que trabgjard el equipo para evitar interferencias con equipos médicos; una
vez seleccionados y aprobados los disefios se solicita el equipo por medio de
6rdenes de compras a nuestros proveedores. Los tiempos de enirega de los
proveedores oscilan entre 5 dias a 30 dias. Los sistemas estdndares que nuestro

sistema integra son:

Antenas (4)

Lector (2)

Middleware (1)

Cable/m (25)

Dispositivos Identificadores (5)

Una vez contando con los servicios de instalacién, equipos y materiales, se
procede a redlizar la instalacién de las antenas de radiofrecuencia, los
lectores de los dispositivos y el sistema de procesamiento (Middleware).

Una vez instalada y comprobada la aplicacion, se entrena a los prestadores
del servicio, como son las enfermeras que auxilian a los doctores en las salas de
parto y que actualmente ya realizan el papeleo relacionado con lIa
identificacién del recién nacido, para que sean capaces de interactuar con el
sistema y de activar el dispositivo de los bebés y de los padres.

Los clientes entregardn a nuestro consumidor final la experiencia de
identificacion y localizacién de los nifios asi como la alerta de que el nifo estd
préximo a alguna salida sin haber desactivado su dispositivo y sin la presencia

de sus padres cuando los dispositivos son activados y el sistema estd activo.
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Bl sistema alertar@ de varias maneras imegularidades sobre la posiciéon e

identificacion de los recién nacidos:

L La dlerta con mayor prioridad serd la que se efectia cuando el bebé
identificado es detectado que se acerca a la salida sin contar con la
presencia del brazalete de alguno de sus padres. Esta alerta es
detectada por los monitores del personal de seguridad y se puede
prevenir agregar una alerta visual en la sala. Las alertas que son sonoras
sélo serGn activadas, de ser necesario y bajo la peticién del cliente,
especiaimente debido a que se encuentran pacientes en estado
delicado y se perturbaria su descanso. El procedimiento de seguridad
al generarse esta alarma ser@ el de contencién de todo el personal,
externo e interno para evitar la salida del bebé.

. A si mismo la siguiente alerta de seguridad se presenta cuando el
brazalete del bebé y el brazalete de los padres no concuerdan y por lo
tanto ese bebé no coresponde a esos padres. En este caso, la alerta
ademds de generarse en los monitores del personal de seguridad serd
una alarma visual donde claramente se vea que dicho bebé pertenece
0 no a sus padres. Asi se prevendrd@ el intercambio de alguno de los
recién nacidos.

Il Ademd@s se tienen alertas de mediana severidad cuando algin bebé es
transportado hacia areas inseguras como pueden ser dreas de rayos X o
demds limitantes impuestas por la seguridad del hospital. Esta alerta se
presentard en los monitores de los guardias de seguridad donde ellos
podrdn prevenir el avance de la persona transportando al bebé hacia
dreas inseguras.

La entrega del proyecto se redlizard en un méximo de 20 dias habiles para el

caso de sistemas estdndares, en otros casos se acordardn diferentes fechas de

entrega. Ademds se garantiza el funcionamiento de todos los equipos y

dispositivos por el mismo tfiempo que nuestros proveedores ofrecen estas

garantias, sin costo adicional para nuestros clientes.

Durante los primeros seis meses de operacidn del sistema se dard

mantenimiento y asesoria gratuita por medio de nuesiro excelenie equipo de

ingenieros. Una vez terminado este plazo, nuestros clientes podran contratar

diferentes servicios de mantenimiento para el sistema asi como la atencion de
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fallas, el precio de estos servicios varia de acuerdo a las clausulas deseadas
por nuestros clientes como atencién 24/7 o en horarios de oficina que tiene un
precio anual de $3,700 ddlares.

E! precio de nuestro sistema estadndar es de $35,000 délares e incluye todo lo
mencionado anteriomente y la forma para-iniciar el proyecto es emplazando
una orden de compra con nuestros consultores de ventas y cubriendo un

primer pago de 15% sobre el monto total del proyecto.

Los dispositivos empleados para el rastreo e —

identificacion de los bebés son brazaletes @

hipoalergénicos de plastico, disefados para ser .

empleados para pacientes de hospitales, o

especialmente los bebés. El precio por unidad es de 1 E 4
.

$50 ddlares con tiempos de entrega de 5 a 10 dias

habiles. Track Kids redlizard las proyecciones de la
demanda de estos productos con la informacién
proporcionada por el cliente y le ayudard en la

solicitud de nuevos dispositivos, mes a mes.

podvoeoco0OLeS

2. Beneficios del consumidor

Con Track Kids, nuestros clientes podran ofrecer a sus visitantes, una
experiencia Unica y mejorada, los padres de los nifios tendrGn mayor
tranquilidad para disfrutar su estancia dentro de las instalaciones sabiendo que
sus nifos estdn seguros. En el caso de los recién nacidos, los papds de los
pequenos, podrdn asegurarse de que su hijo estd siendo monitoreado las 24
hrs. y que se previene el intercambio de su bebé con algun ofro que se
encuenire en el Grea de cuneros. El valor agregado de esa tranquilidad es
invaluable.

Ademas Track Kids es muy versatil ya que ofrece sus servicios en casi todas las
condiciones, terrenos y principalmente ser orienta en zonas de alta densidad
de visitantes como: hospitales, parques de diversiones, centros recreativos,
cenfros comerciales y escuelas. Ofro de los beneficios y elementos

diferenciadores es que el sistema Track Kids ademds de identificar a cada uno
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de los nifilos que cuentan con dispositivo los rastrea en tiempo real y conoce su

paradero dentro de los limites de cobertura.

3. Garantias

Nuestros productos y servicios cuentan con garantia total, es decir, cubrimos
cualquier defecto que nuestro sistema tenga y reponemos el material por uno
gque se encuenire funcionando. Esto es posible debido a que nuestros
proveedores nos ofrecen este mismo tipo de garantias y que ademads estamos
comprometidos con la satisfaccién total de nuestros clientes.

Ademds nos comprometemos a dar soporte a nuestros clientes cuando tienen
dudas o se presentan fallas en el sistema. También tenemos un programa de
revisibn de baterias para prevenir la falla de alguno de los dispositivos
identificadores, incluido en los servicios de mantenimiento. La vida Util de las
baterias de los dispositivos de identificacién es mayor a 5 anos pero debido a
la carga por el uso constante varia pero usualmente es de 3 anos.

La garantia de Track Kids es que sus sistemas son confiables y la posibilidad de
falla es minima, aun si se diera el caso de alguna falla, se tiene previsto alternar
un sistema redundante que prevenga cualquier emergencia.

Ademds de las garantias fisicas, también garantizamos la confidencialidad de
los datos emitidos a través de los dispositivos tanto en ondas de radio como en
el procesamiento de la informacién. Contamos con personal dedicado
exclusivamente a la seguridad informdtica y la administracion de la
informacién. Nuestros sistemas cuentan con la mds alta tecnologia para

prevenir el robo de informacién.
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4. Caracteristicas Unicas
Si bien Track Kids no es el creador de la tecnologia RFID, si tenemos
caracteristicas que nos hacen especiales ya que unimos sistemas y
aplicaciones existentes para entregar un servicio Unico vy sistemas totalmente
adaptados a las necesidades especificas de nuestro cliente. A continuacién
presentamos una serie de caracteristicas gue nos diferencian de otros sistemas

que tienen finalidades parecidas a la del sistema Track Kids: (5)

Soluciones Actuales Track Kids

Localizacién Ofrecen punto de Rastreamos, en tiempo real, paso
especifica en areas referencia. a paso posicién de los nifios. (Ejes
ceradas (Latitud/Longitud) X.Y. 1)
Precisién en
. +/- 200 metros. +/- 2 meftros.
localizacién
Dispositivos A Disefio de brazaletes pensado en
’ Se emplean dispositivos .
especiales para las actividades y edades de los
4 generales. i)
ninos ninos.

., Sélo las aplicadas a nifios  Integrado con sistemas de alarma
Integracién con . o . )
. previenen la salida sin para prevenir la salida de
sistema de alarmas .
acompainantes menores sin acompanante

Tabla 2 Comparacién soluciones actuales y Track Kids
B. Descripcion del producto
1. Materiales
« Dispositivos identificadores. Como ya se menciond, estos dispositivos son
brazaletes hipoalergénicos de plastico, disefiados para ser empleados para
pacientes de hospitales, especialmente los bebés y que tienen las siguientes

caracteristicas técnicas:

Dispositivos Identificadores de RFID Activos

Potencia Opera con baterias planas de 3.6 V @ 0.5mA.

Alcance Mayor a 100 metros entre el dispositivo, el lector y la antena.
Tamano DiGmetro 17 cm

Frecuencia 13.56 MHz 0 125KHz

Peso 8.8 gramos.

Tiempo esperado de vida Basado en el uso. Tipicamente la duracion es de 4 afios.

Tabla 3 Especificaclones de Dispositivos Identificadores
 Antenas. Las antenas que empleamos en esta aplicacién son

fabricadas para trabagjar en diferentes frecuencias y asi mismo bagjo diferentes
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condiciones como interiores y exteriores. Algunas caracteristicas son que su
patrén de radiacidon es omnidireccional, usa 1 Watt de potencia y sus
dimensiones son de 5cm x 10 cm. Asi que en ningun caso se foma demasiado
espacio de las paredes, techos y demds instalaciones del cliente. Opera bajo
las siguientes temperaturas: -40°C a 85°C y su peso es de 10 gramos. (7)

« Lectores de dispositivos. Estos lectores son elementos de clase industrial,
son fijos y disefados para negocios criticos de alta densidad. Tienen la
capacidad de operar con antenas mono-estaticas y bi-estaticas y tiene la
flexibiidad de manejar un amplio rango de necesidades. Estos lectores

proveen una facil integracién del soporte de lectura de dispositivos. (7)

» Software de procesamiento. El software administra los lectores y los
datos registrados por los lectores. Exirae los datos de los lectores, desempeia
filtros, discrimina, y contabiliza los datos de los dispositivos, y envia los datos a
los sistemas de administraciéon. Ademas es la interfase de asignacién de alertas
con dispositivos periféricos como indicadores visuales, mensajes en la pantallq,
dlertas de audio y demds alertas que disparan alarmas cuando un cambio de
estado se ha producido. (10)

2. Costos
A continuaciéon presentamos la estructura de costos por materiales y equipos
empleados en el sistema Track Kids.

Costo de infraestructura sistema Costo Unitario USD
Antenaos 273
Lectores 1584
Licencio Softwaore 2933
Cable 7
Dispositivos identificodores 18

Tabla 4 Coslos de Infraestructura
Nota: A estos costos se les han aplicado un factor debido a que esta es informacion

confidencial.
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3. Proveedores claves
Es importante para Track Kids trabajar con proveedores que atiendan nuestras
necesidades de abastecimiento y que a la vez compartan valores y
comportamientos con nuestra organizacién. Con esto Ultimo nos referimos a
que nuestros proveedores deben estar orientados a trabajar con eficiencia,
ofreciendo calidad maxima y ademdés cumplir con los compromisos pactados.
A continuacién estd una lista de los proveedores importantes para Track Kids y

algunas descripciones de ellos.

e Tektronix. Es la empresa lider en
aparatos electrénicos para diagnéstico
y medicién de sefales andlogas y

digitales. Nuestra decision de

Proveedores

abastecernos con ellos es debido a la
calidad en los equipos asi como en el

soporte post-venta.

» Data Alliance. Data Alliance es
uno de los principales distribuidores de antenas y lectores en Estados Unidos y
México. Cuentan con la distribucién de reconocidas marcas como Motorolq,
Phillips, TagSys, RFSaw, Texas Instruments, SmartTag, Alien Tech, Avery Dennison,
EMS y Siemens. Gracias a que poseen oficinas en Nogales, México
aprovechamos el bajo precio de transporte y tiempos de entrega de menos
de 5 dics.

« Toga Soluciones. Empresa mexicana con mds de 7 afios en el mercado
de administracién e instalacion de soluciones para call centers. Estos
proveedores se encargaran de la implementacion del equipo y el cableado
en las instalaciones del cliente. Con Toga tenemos una alianza comercial, en
la que compartimos costos en las contrataciones de personal para instalacién.
Esta alianza fue el resultado de la explotacién social y el empleo de Ila
confianza mutua que existe entre las dos organizaciones.

» An@lytica. Empresa con base en la India, dedicada al desamollo de
soluciones de software en relacién al RFID. Actualmente cuenta con desarrolios

importantes en el drea de rastreo de personas, y nos ofrece ademds de
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licencias, la posibilidad de efectuar adecuaciones y personalizar el mismo a las
necesidades del cliente.

« Daily RFID Co. Esta empresa de origen chino se dedica a la fabricacién
de dispositivos de RFID, tanto tarjetas, etiquetas inteligentes y brazaletes.
Gracias a que cuentan con oficinas en Estados Unidos es posible trabajar con
ellos con mayor eficiencia y rapidez. Algunos de sus modelos se acomodan a
nuestras necesidades pero habrd que irabajar en disefios exclusivos y que
completen todas las caracteristicas deseadas en nuesiros productos.

4. Tiempos de entrega
En cuanto a la disponibilidad y tiempos de entregaq, son variados de acuerdo
al tipo de equipo solicitado y a los volimenes solicitados. Normalmente los
tiempos de entrega de equipos solicitados a los Estados Unidos son de 15 dias
habiles, pero gracias a los eficientes modos de entrega se han reducido los
tiempos a cerca de una semana. En el caso de productos especializados
como el andalizador de espectros de Tekironik los tiempos de espera son
mayores, de hasta 1 mes, pero en este caso es un equipo empleado para la
deteccién de senales que no afecta directamente el servicio a clientes y se
puede esperar un poco mas de lo usual. Adicionalmente en lo que se refiere a
los lectores y entregas de dispositivos, que si afectan directamente a nuestros
clientes y a los tiempos de entrega comprometidos, se tienen esperados de 15
dias contando con los frGmites aduanales. Gracias a que algunos de nuestros
proveedores cuentan con oficinas regionales en México el costo y tiempo de
enirega se reducen a 2 dias y los costos se reducen de 88 ddlares por envio

hasta 17 ddlares.

Clientes

Proveedores 4 3 Hospitales
Privados

Toga Soluciones pisefio Grupo Angeles Padres y nifios
Data Alliance ) Hospital Espariol
. Optimizacion i
Ddily RFID Co Hospital ABC
An@lytica Dispositivos Médica Sur
Tektronix Servicio post-venta  Hospital Cedros

Corporativo Hospital Satélite
Capacitacion de . L
Personal Hospital Santa Ménica

Figura 7 Modelo de Negoclo Track Kids
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C. Productos o servicios que se ofrecerdan en un futuro

En Track Kids estamos comprometidos con nuestros clientes en ofrecer
productos a la vanguardia por lo que es de nuestro interés proveer soluciones
innovadoras, tomando en cuenta los deseos y necesidades de los clientes y los
usuarios finales. Nuestra orientacién hacia la investigacion y de desarrollo se
basan en dos dreas sumamente relacionados como lo que es el disefio
holistico de los sistemas, como disefio de brazaletes exclusivos para bebés y
ninos, asi como el desarrollo de nuevos productos como localizaciéon por GPS.
El diseno de brazaletes asi como de las interfases del usuario con el prestador
de servicio es muy importante ya que son las partes con las que nuestros
clientes tienen que trabajar dia con dia. Estamos comprometidos en hacer
que nuestros disenos sean adaptados a las necesidades de los clientes y
ademds que sean confiables y robustos. Queremos que los usuarios finales no
sélo reciban un producio sino realimente sea agradable cada etapa de la
experiencia.

Nuestra area de desarmollo se dedicard a construir un disefio holistico, donde se
incorporen aspectos técnicos como estéticos y de ergonomia a los brazaletes,
qgue apelen a los sentidos y a la emotividad de los usuarios. Esto Ultimo es
sumamente importante ya que no sélo brindamos productos y servicios sino
gue generamos confianza y seguridad. Basaremos el desarrollo de nuestros
productos en el Modelo ABC de actitudes que son: Afecto, comportamiento y
cognitivo. La respuesta afectiva es una respuesta emocional que expresa el
individuo debido al grado de preferencia por un objeto o situacién, la
intencién del comportamiento es la tendencia tipica de respuesia del
individuo, ya sea verbal o de comportamiento. Y la respuesta cognitiva es la
evaluacion de las creencias personales con respecto a la situacién o al objeto.
Esta forma de disefiar tomard en cuenta muchas de las actitudes humanas y
las respuéstos a los estimulos y pondremos especial énfasis en recolectar estas
tendencias ayudas por grupos de enfoque y clientes. Nuestros desarrolladores
de productos primero se enfocardn en la necesidad y después se enfocaran
en la forma de resolveria. Asi mismo este desamollo no sélo lo aplicamos a
productos fisicos, sino que nos auxiliaremos con el desarrollo de software que
nos ayude a facilitar procesos y logistica ademdas de ofrecer soluciones cada

vez mds adecuadas.
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V. Estrategia de Mercadotecnia
A. Mercado Objetivo
1. Problema a resolver y beneficio que ofrecemos

En México, desde hace algunos anos a la fechq, existen muchos problemas
relacionados con la inseguridad. Los indices de criminalidad han crecido y asi
mismo el gasto pUblico como privado ha incrementado para tomar medidas
para protegerse contra esta ola de crimen.

Debido a esto, desafortunadamente, las familias mexicanas viven en un
estado constante de alertq, preocupacion y tensidon cuando se encuentran
fuera de casa. La quinia encuesta nacional sobre inseguridad, realizada por el
instituto Ciudadano de Estudios Sobre la Inseguridad ICESI, reporta que 65% de
las familias encuestadas han dejado de reaqlizar actividades cotidianas, como
salir a pasear por un parque, salir por la noche y dejar de asistir a lugares con
mulfitudes por temor a ser victimas de robo principalmente, degradando

altamente la cadlidad de vida de las familias y especialmente de los nifios.

- Quinta encuesta nacional

I sobre inseguridad Percepcién de
inseguridad

¢ Por temor a ser victima de algun delito durante 2007 cambi6 algun habito
o dej6 de realizar actividades?

Si 65%

No 35%

~ = [CES) Quinta
kg de odos wobro b benridad 20 Encues!r.}
NOCKNS

nr

Figura 8 Percepclén de Inseguridad — Temor a ser victima
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Desafortunadamente no sélo se han dejado de efectuar actividades
temporalmente mientras la percepcién de inseguridad cambia sino que se
est@ perjudicando a las generaciones mds jovenes, condendandolas a vivir
atemorizadas y sin conocer ciertas actividades debido a que no es posible

hacerlas sin exponerse a riesgos muy altos.

Quinta encuesta nacional

sobre inseguridad il Percepcion de
inseguridad

Por temor a ser victima de algun delito
(robo.asalto, secuestro,etc.), durante 2007, ¢ dejé de...?

‘ < Permitir que sus hijos menores salieral
Tvas

Sallr de noche

Llevar tarjetas de crédito y/o débllo
Uevar dinero en efectivo

Salir a caminar

Tomar taxi

Visitar parientes o amigos.
Ir al cine o al tealro

Ir al estadio
Salir a comer o cenar R 17% |
usar transporte piblico LN

1l 224

AP Olra actividad 752

- OS] Quinta
et Ochickirns dr wiacicn scher o wermrebd ax Encuesia

Figura 9 Percepcién de inseguridad - Limitacién de actividades

Esto ocasiona pérdidas a todas estas personas que han dejado de disfrutar
plenamente estas ocasiones asi como causa pérdidas a las empresas ya que
el consumo se ve reducido o limitado y ha ocasionado gastos de los
ciudadanos para tratar de protegerse. Estos gastos y pérdidas representan el
1.05% del PIB durante 2008 y el monto asciende a $102,700 millones de pesos, lo
cual nos demuestra la enormidad del problema vy las consecuencias sociales
que estan surgiendo.

‘Quinta encuesta nacional

sebreinseguridad 8181 Victimizacion
Costo del delito

Pérdidas y gasto de los ciudadanos por la Inseguridad

Q $102,700 map

1.05% del PIB

CONCEPTO MONTO %
%"3& mﬂmlm a $65,400 mdp 4%
RN S gemo $7,400 mdp %
s o P $29,900 mdp 2%
Total S02700mdp  100%

* Pars haosr &l ¢3/culo del Gaslo en medidas de Segurdad. 2 expandio por hogares ¢ mon reaorado par s persena,
Y2 que las madidss auen ol Fogar,
* PI3 Namina (Precios Comenies). 2354 1963 Anualzado, INES), Satema da Cuentas Nadlonales

e
~ Im Quinka
it Cclaters de riedicn sl U ey ke ac. Encusslg ]

Figura 10 Pérdidas y Gastos de los cludadanos por la inseguridad
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Esta situacién de miedo e inseguridad se ha expandido a lo largo de la
sociedad y ha generado el deseo de poder vivir en paz y tfranquilidad.

En Track Kids nos preocupamos por resolver una porcion de esta situacion a
fravés de una solucidon de valor agregado a los sistemas de seguridad con el
rastreo e identificacion de nifios, en tiempo real, en instalaciones con ailtos
niveles de visitantes.

Esta situacidn de inseguridad también ha afectado areas muy especificas de
un mercado atendido con soluciones incompletas y que no han resueito los
conflictos por entero, nos referimos a la seguridad en el area de hospitales,
especificamente en el cuidado de bebés recién nacidos y la prevencién de
intercambio entre los bebés y prevencidon del robo de los menores. En los
encabezados de nofticias siguientes podemos observar que los intercambios
de bebés se han dado en muchas partes del mundo y que genera reclamos
sociales y legales. (25)

Pregnancy/Labor/Delivery

arents return switch

babies
e by

Posted April 12th, 2008 by minortopics | Parmalink

Hospital sued over baby switch

As unforhunate as this case is, the mix-up lasted approximately 30 minutes when two For ten j months the tw thers loved and
infants were acd itched while being i ized. In fact, it only lasted a few or ten joyful s e tWo young mo v

nurtured their new babies.
houwrs.

. - . B . Life was good as they bonded with their tiny girls and
Now the parWl andisnt sure if an s d
hour or two of holding someone alse’s baby Is worth $50,000. The parents daim they're ueia lly embraced their roles as new parents.

doing it so that the hospital puts pobdes in place to ensure this doesnt happen again,

This was an honest, one in a mifion{s) mistake and the hospital took quick measures to So magine their horror when they discovered there had been a
right the situation. MT thinks this may just have d tseff as an opp ity for catastrophic mix up at the hospital where the babies had been bom
these parents to make 3 lite cash. just 18 minutes apart.

The fittle giris had been actidentalBy switched at bath - and each
But in fact, hospital workers had nadvestently switched the babies. familly had grown to love a baby that was not theirs...

.COM HOME > HEALTH
Nlinois Hospital Faces Lawsuit After Switchin,
Babies

P——_

Monday, Apri 12,
E-Mad | Prim

Associalod Pross

Shore: 28 o g F

CHICAGO — Sitting In hor hoepital room tn Masion, 8., 17-year-old Kassie Hopkins knew

sormething was wrong whan she looked et the newbom officials 10id her she had given hirth

o & day before.

Mary Jo Bathon had the same fesling but ieft Heartand Regional Medical Center with the

hospitars assurancs that the baby she had was her son. She headed home (o Pincieyvile. an

hour away, making a stop to buy baby supplles.

Butin fact. haspital workers had Inadvertenty switthed e bables.

Figura 11 Noficlas de Intercamblos de Reclén Nacidos

En estos casos mencionados arriba, las familias han sufrido danos y han
decidido iniciar demandas contra los hospitales, pero a pesar de lo que se
pueda pensar, los afectados mencionan que ellos no demandan por tener un

beneficio econémico, sino que quieren que los hospitales y los responsables
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entiendan que necesitan mejorar sus medidas de seguridad porque aunque
dicen que las autoridades de las instituciones clamen que las posibilidades de
que esos casos vuelvan a ocurir son de una en un millén, sin embargo y a
pesar de todo UNO es simplemente demasiado. La preocupacién y la angustia
que se siente cuando se pierde un hijo, aunque sea por un breve momento,
son incalculables.

Aunque en México no existen datos de intercambios de bebés mientras se
encuentran en los hospitales o del robo de infantes conocemos por platicas
con personal médico de instituciones publicas que estos casos se han dado y
han quedado sin resolver debido a la falta de informacién y personal que dé
seguimiento a las situaciones.

Desgraciadamente este problema tiene una gravedad social enorme, ya que
se pone en peligro el bienestar fisico y emocional del bebé, de su familia y de
las dem@s personas involucradas, de tal manera que las pérdidas de razén
emocional son incalculables. Aunque muchos de los hospitales involucrados en
casos de intercambio de bebés claman que han hecho todo lo posible por
evitar dichos errores es ain muy lamentable que suceda, y que personas
tengan que sufrir por ello.

A continuacién mostramos a través de la siguiente figura el mercado de

referencia de Track Kids en su entrada al mercado:

Soluclones de seguridad, e
Identificacién y rastreo de nifios =

Figura 12 Mercado de Referencla Track Kids
Nuestra solucién va dirigida a los hospitales privados usando tecnologias de

RFID, pero si queremos incrementar nuestra participaciéon podemos movernos

hacia ofros clientes y con oftras tecnologias.
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2. Perfil demogrdfico completo

Track Kids se enfocard a comercializar nuestros productos y servicios a través
del modelo B2B, Negocio a Negocio, ya que nuestras soluciones son disenadas
para que los negocios atiendan necesidades propias y de sus usuarios. Este
tipo de comercializacién ftiene canales de distribucién mds cortos y los
procesos de negociacién entre el comprador y el vendedor son mds
personales. La venta B2B se readliza a una organizacién y eso mismo, por su
naturaleza, implica una serie de complicaciones que difieren de estructura
organizacional a estructura organizacional y es necesario definir una
segmentacién de los negocios a fos que nos dirigimos basdndonos en el
tamafio de los negocios, su ubicacion, industria y su base de ingresos.

La segmentacion seleccionada por Track Kids es la de enfocarnos a las
instituciones de salud en el area neonatal o en pocas palabras a los recién
nacidos que atienden a los niveles socioecondmicos A/B C+ de la poblacién
en México. Esto debido a que estas instituciones de cardacter privado ofrecen
servicios de salud con alto valor agregado y la solucién de Track Kids les ayuda
a otorgar ese valor agregado en el drea de seguridad y son las empresas que
mds invierten en tecnologia tanto en sus dreas de salud como en las de

seguridad.

El nivel de ingresos familiar seguin el nivel socioeconémico es el siguiente:

Ingreso Ingreso FPoblacién
Minime Maximo México
(Pais)

Nivel

A/B
C+ 84,999 7.20%
C 11,600 34,999 25%
D+ 6,800 11,599 23.50%
D 2,700 6,799 27.90%
E 0 2,699 9.00%

Fuente: Niveles Socieconédmicos AMAI, actualizacién 2005

Tabla 5 Ingresos por NSE en México

La distribucion de la poblacién de acuerdo a los niveles socioeconémicos se
muestra en la siguiente tabla, se destaca el Distrito Federal como la zona con

mayor poblacién de los niveles socioeconémicos A/B C+.
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Niveles Socioeconémicos

C+ C D+ D
México (Pais) 7.40% 7.20% 25% 23.50% | 27.90% i
DE 7.40% 7.90% 24.00% | 23.60% | 28.00% | 9.10%
Guadalajara 6.10% 7.00% 25.00% | 24.20% | 29.90% 7.80%
Monterrey 9.30% 4.80% 24.90% | 24.20% | 28.80% | 8.00%
Resto del pais 7.40% 6.90% 25.70% | 23.30% | 27.40% 9.30%
Fuente: http://www.brain-research.com/validate/mexicoen/niveles.html

Tabla & Distribucién de poblacién por NSE en México

Asi también podemos identificar una gran concentracién de hospitales
privados en el Distrito Federal y Area Metropolitana de la Ciudad de México.
Algunos ejemplos de nuestros clientes potenciales comrespondientes a nuestro

mercado objetivo son:

[ oy 3
T TN p
| ABC W\‘
R A\ " Mddica Dalinde
HOSPITAL ESPANOL Hospital Angeles —— ] 5.5.3252‘: Méd‘fﬂ.m

HOSPITALES

Star Médica: J/METZ | eiiii

CD. DE MONTERREY

+ Hospital Muguerza

CIUDAD DE MEXICO
ABC (Observatorio)

+ Hospital San José de
ABC {Santa Fe) Monterrey
Hospital Médica Sur + Hospital de la Oca

Hospital Angeles Metropolitano
Hospital Angeles del Pedregal CD. DE GUADALAJARA

Hospital Angeles de las Lomas

“

Hospital San Javier

Hospital Angeles Mocel

P

i Hospital del Carmen
Hospital Angeles México

México Americano

Beneficencia Espariola

Hospital San José Satélite
Christus Muguerza

Salfilio

+ CIMA

+ Pdiiza Plaza Medica

+ San José de Querétoro

Hospital Santa Fe, Roma Saltillo

. . Chihuahua
Centro Medico Dalinde .
I — CD. Juarez

bt E e

Querétaro

Figura 13 Grupos de Clientes Potenclales

3. Oftras caracteristicas significativas de los clientes
La empresa hospitalaria méas grande de México es Grupo Angeles Servicios de
Salud (GASS), dirigida por Olegario Vazquez Aldir. En 2003 Grupo Angeles tuvo

ingresos por 7 mil 181 millones 700 mil pesos, cantidad siete veces superior a los
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865 millones de pesos que ingresaron en el Grupo Medica Sur durante ese
periodo. Sin embargo, los ingresos del Centro Médico ABC en 2003 fueron
ligeramente superiores a los de Médica Sur (998 millones 800 mil pesos). Pero en
este caso se debe tomar en cuenta que ABC no tiene duefio, es una
institucién de asistencia privada que opera con un patronato y sus ingresos los
destina a la beneficencia. (22)

Grupo Angeles (Pedregal y Lomas), Médica Sur y Centro Médico ABC se
consideran los fres hospitales privados de tercer nivel en la ciudad de México.
Los tres se ubican entre las empresas mds importantes del pais, por lo cual se
puede considerar que la salud privada es un buen negocio.

Todas las instituciones, mencionadas con anterioridad, tienen secciones
dedicadas especialmente para el tratamiento de infantes y han desarrollado
paquetes de servicios especiales para tratar a las pacientes cuando dan a luz.
El monto aproximado cargado a las familias es de $40,000 pesos por estancia
de dos noches en habitacién est@ndar en el caso de cesdreas y por parto
natural es de $20,000 pesos en habitaciéon estGndar por una noche. Estos
costos pueden ser mas altos si se requieren servicios de salud adicionales o si se
agregan numero de noches de estancia.

Ejemplo de paquete Club de Cuna Hospital Angeles: (24)

cesdrea habitacién estindar (2 noches})

S —

" INCLUYE:

T e Dos noches en habitacion estandar y cuna fisiolégica
» Paguele de admisién

+ Dos horas en sala de dcirugia

o Perfil metabdlico ampliado

o Materlales, medicamentos y equipo necesarios para el

procedimoenlo (Aplican restricciones)
NO INCLUYE:

o Estudios de Laboratorio, gabinete, patotogia, RX de la
madre o del reciéen nacido

e Otro tipo de clrugia adicional

o Gastos generados en el servicio de urgencias

o Materiales, medicamentos y equipos no contemplados en

el paquete

Tiempo adicional de quiréfano

Complicaciones durante la estancia de Ia Madre y/o del

recién nacido

o Honorarios Médicos

Nuestros clientes ademds de invertir en tecnologia referente a la salud vy
tratamientos realizan inversiones de cerca del 12% de sus ventas a lo que se

refiere a temas de seguridad.
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B. Motivaciones de los clientes para comprar
Como ya se ha mencionado con anterioridad existe la necesidad de los
hospitales por crear valor agregado a sus pacientes y Track Kids pone a su
alcance el ofrecer servicios de seguridad a las personas mds vulnerables, 1os
recién nacidos.
Ademds de prevenir los danos y perjuicios ocasionados por el lamentable
hecho del intercambio involuntario de bebés y las consecuencias sociales y
emocionales que causa, también tienen repercusiones econémicas.
Existen datos de hospitales demandados que han tenido que pagar de
$50,000 a $500,00 ddlares por dafos a fas familias de los bebés afectados.
Estos costos son

aby switch cost Jerusalem hospital NIS 2 million considerablemente altos y que

Hila Raz, TheMarker Correspondent

Tags: East Jel

no terminan de contabilizar los

The J lem Magi 's Court ordered Mal d Hospital in East J I - R
to pay NIS 2 million to two sets of parents and their children who were switched danos totales a los hOSprO'eS por
at birth.

The two children were bom in 1977, and in 1999, at the age of 22 years of age, mOﬁVO de |0 perdida del preShglO

DNA testing confirmed beyond reasonable doubt they were not the offspring of . R
the parents they knew. y confianza de los pacientes y

por lo tanto la disminucién de ingresos por pérdida de dichos pacientes. La
confianza en la institucién, en los médicos y en el personal se ve claramente
dafada y revertir esos danos es sumamente costoso ya que se requerirdn no
sélo esfuerzos mercadotécnicos sino ademds demostrar que esos dafos han
sido prevenidos.

En Estados Unidos existe un proyecto de ley en el Acta de Seguridad Social
donde se les requiere a los hospitales establecer e Iimplementar
procedimientos de seguridad por el potencial intercambio y robo de bebés y
ninos, estos procedimientos incluyen la identificacidon de todos los pacientes
infantes dentro del hospital de tal manera que se verifique si alguno de estos
menores se extravia. Esta ley aun estd en proceso de aprobacién, sin embargo
da claros visos de la tendencia a la aprobacién de procedimientos de

seguridad para bebés y ninos en hospitales.

ii gm teackus

a civic projedt 1o ik Cougress

Congres > Legisaion 88 @ s
H.R. 63: To amend title XVIII of the Social Security Act to
wtcnpe Orequire hospitals reimbursed under the...

Tu-mdwmllﬁmhlhwmnmmmumn-mmmmﬂnﬂmﬂnm

bduction and

mnhmwh.mmnmmnh-ﬂhmumMummmmm -

Figura 14 Propuesta de Ley en Estados Unidos para identificacién de nifios y recién nacidos en
hospitales.
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En cuanfo a México alin no existe ninguna ley ni propuesta de proyecto de ley
para atender estas situaciones, sin embargo, gracias a la globalizacién y
cercania con Estados Unidos, la tendencia de las instituciones mexicanas es la
de ofrecer servicios de calidad tal como los ofrecidos por los mejores hospitales
del mundo y en especial los ofrecidos por instituciones estadounidenses ya que
existen muchos hospitales mexicanos que estGn apostando al turismo
hospitalario.

En caso de que una ley parecida sea impuesta en México, la motivacién de
nuestros clientes serd, ademas del valor agregado ofrecido, cumplir con la ley
y convertirse en una empresa con valores civicos y con alta responsabilidad
social.

Pero sPor qué usar tecnologia RFID para solucionar la identificacién de los
bebés y nifos en hospitales? Actualmente existe una tendencia de rastreo de
mercancias a través del uso de RFID que ha sido impulsada por grandes
clientes como lo son Wal-Mart y el Departamento de Defensa de Estados
Unidos. El uso de RFID sigue creciendo debido a ia flexibilidad y credibilidad, la
reducciéon de personal y tiempos para el manejo y asignaciéon de materiales y
el aumento de valor a la cadena productiva. Esta tendencia también va de la
mano con los avances en el drea de microprocesadores, semiconductores y la
forma de producir estos elementos. El empleo de esta tecnologia ademds de
ser eficiente por el manejo de altos volimenes y la flexibiidad de manejar
informaciones detalladas a nivel item da muchas ventajas sobre oftras
tecnologias. Al emplear ondas de radio como medio de transmisién se evita la
infervencibn de personal, que adiciona costos pero ademds puede
incrementar la posibilidad de errores, resuelve de muchas formas problemas
de control y supervisién. Esta tecnologia es limpia, no ocasiona dafos al medio
ambiente, pero ademas por su durabilidad hace posible su reuso y por lo tanto
la reduccidon de costos es aun mas atractiva.

En un futuro se espera que los costos de la infraestructura, especialmente los
relacionados con los dispositivos identificadores se reduzcan hasta centavos
de délar haciendo posible la masificacién de la tecnologia y poner a la

disposicion de mayor nOmero de personas las soluciones.
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C. Oftras consideraciones
1. Factores afectando el nivel de ventas
s+ Tasa de nacimientos por ano.
< Gasto en seguridad de los hospitales.
++ Gasto de padres en atencidn de sus hijos en hospitales privados.
< Deseo de seguridad e identificacién por parte de los padres hacia sus
recién nacidos.
2. Segmentos con alto potencial no contemplados
Atencién de locdlizacién de nifos en ceniros comerciales, parques de
diversion y fiendas departamentales. Esto ain no se contempla por
seleccionarse como una estrategia de crecimiento, una vez establecidos en
un mercado de nicho, podremos avanzar hacia otros mercados.
3. Poder de negociacién de los proveedores
Los proveedores de dispositivos de RFID a nivel global se encueniran en China
y definitivamente confrolan ese parte de la cadena de valor, aunque el
segundo mds poderoso productor se encuentra en Estados Unidos. Existen
algunos productores locales con los que se pueden tener precios competitivos
y soluciones adapiadas al mercado mexicano como nuestro proveedor Data
Alliance con oficinas en Nogales, México.
4. Poder de negociacion de los consumidores
*»+ Por ahora el poder de los consumidores finales serd indirecto, ya que
los clientes son los hospitales y el servicio que se les ofrece a sus pacientes es
agregado, los consumidores se beneficiaran de las medidas de seguridad que
la instituciéon determine ofreciendo esta Ultima un valor agregado incalculable
a sus clientes. Sin embargo, si la percepcién del usuario es negativa, que se
vea como una amenaza a la confidencialidad, el poder de negociacién se
dard por medio de la presién social a limitar los servicios o en su caso
desaparecerlos. En Canadd ya existen medidas para que los usuarios de RFID
puedan apagar sus dispositivos de rastreo cuando lo deseen y asi guardar su
privacidad.
+ En las instituciones privadas como los hospitales pueden tener un gran
poder, asi como las instituciones publicas ya que existen grupos muy fuertes de
compradores, como el Grupo Angeles o el Grupo Star Médica ya que

representan el 15% del total del segmento y ellos son los lideres del mercado. Si
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alguno de estos dos grupos considera medidas en contra de nuestro sistema o
de nuestros servicios, tendremos que asegurarnos que estas situaciones no se
den, pero si se dan estaremos en grave riesgo de perder la reputacién ganada
y hasta pueda significar la salida del mercado.
D. Tamano del Mercado y Tendencias

El segmento de mercado seleccionado es de acuerdo a la plaza y al nivel
socioeconémico. Nuestro mercado son los hospitales en México dentro de los
cuales nos centramos en los hospitales privados que atienden a los niveles
socioeconémicos A/B C+ de la poblacién.

La distribucién de los hospitales es como se explica en la siguiente grafica:

Figura 15 Segmentacién de Mercado Hospitalario en México
Fuente: INEGI 2008

Existen 6,000 hospitales a lo largo del territorio nacional dedicados a multiples
especialidades médicas. De esos 6,000 hospitales, mil pertenecen al sector
publico y atienden al 43% de los nacimientos de bebés al aio. Los hospitales
privados que existen en México contabilizados son 5,000 que los hace
convertirse en el 83% del fotal de los hospitales en México sin embargo tan sélo
cubren el 35% de los nacimientos totales por ano en el pais. El resto son
atendidos fuera de estas instituciones o quedan desatendidos de cualquier

organizacion registrada por la Secretaria de Salud como por el INEGI.
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Total de Nacimientos Con seguridad social Sin seguridad social
—

Partos %
Atendidos Nacimientos

Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres en en
instituciones instituciones
privadas privadas

Tabla 7 Nacimientos y distribucion de nacimientos por el lugar de atencién en México

Estos hospitales privados tienen diferentes caracteristicas y capacidades, por lo
que segmentando y seleccionando nuestro mercado objetivo obtenemos que
tan sdélo el 11% del total de los hospitales atienden al sector A/B C+ de la
poblacién, esto significa que existen 730 hospitales que tienen las
caracteristicas del mercado objetivo y comesponden al 15% del total de
hospitales privados. (20)

Hospitales Privados
Total: 5,000

Figura 16 Segmentaclién por NSE de hospltales privados en México
Fuente: INEGI 2007

El valor del mercado lo determinamos en base al nOmero de hospitales asi
como el valor de las ventas que significan cada uno de los segmentos. Siendo

los resultados lo que a continuacién se numeran:

HospitalesPrivados | 5000 [ 189,

TOTAL Hospitales 6000 |  248612,040| 100%
Hospitales Privados A/BC+| 730 27,691,112 1%

Fuente: Cdalculo de acuerdo a supuestos proplos y valores de INEGH

Tabla 8 Segmentacion por NSE de hospitales en México
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730
Hospiales Frivados
Segmernio A/B C+
n%

$ 27" 691.112 USD

Figura 17 Valor del Mercado para soluclén de seguridad de RFID
Fuente: Cdlculo de acuerdo a supuestos propios y valores de INEGI

De tal manera podemos concluir que el tamafo del mercado para la solucién

de seguridad empleando tecnologias de RFID es de 248'612,040 délares y que

el mercado objetivo tiene un valor de 27°691,112 délares comespondientes al

segmento A/B C+. Esta valoracién del mercado se basa en el valor de las

ventas de la solucion.

Existen razones de peso para pensar que este segmento de mercado se

encuentra sumamente interesado en este tipo de inversidon debido a gue las

empresas mexicanas presupuestan un 12% de sus ventas al tema de seguridad

para sus instalaciones.

Fuente: Euromonitor 2007

Figura 18 Inversién en Seguridad Hospitales
Privados

El valor del presupuesto de las empresas
asignado a seguridad, que incluye
contratacién de personal de vigilanciq,
instalaciobn de cdmaras de circuito
cemado, sistemas de dalarmas, etc.
confirman que en México que el
consumo de los pacientes en hospitales
privados representa el 3% del PIB, por lo

cual podemos indicar que las ventas

fotales de los hospitales privados

ascienden a $19.52 Billones USD, ya que

el PIB durante 2008 ascendié a $650.85 billones USD. De tal manera que si

hacemos vdlida la afirmacién de empresarios mexicanos de que su gasto en
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seguridad asciende a 12% de sus ventas esto significa que la inversién en
seguridad de hospitales privados alcanza el valor de $2.3 Billones USD. (13)

El presupuesto de estas empresas es claramente significativo y se nota que el
tema de seguridad tiene una alta prioridad en los gastos e inversiones de estas
instituciones, ademdas manteniendo un crecimiento en ventas de 11% por lo
menos, la inversién en areas de seguridad queda protegida y presupuestada,
evitando recortes en dreas tan sensibles. (13)

Ademds la tendencia de los consumidores es la de acercarse a comercios
socialmente responsables, donde no sdlo se ofrezcan los servicios, sino que
ademds estén comprometidos con el medio ambiente y la comunidad, por lo
que al pensar en sus consumidores, los hospitales estarGn comprometiéndose a

salvaguardar el bienestar de sus pacientes como un valor agregado.

Pérdidasy gastos de los ciudadanas por ko inseguridad Pérdidas y gastos de los cludadanos per la inseguridad
160,000

Ao Valor total peérdidas y Tasade

Gastos (Millones de pesos) crecimiento 140,000
2001 49,000 120,000 +
2002 30,000 -39%
2003 43,891 4% 100,000 1
2004 £2,500 2% 0000
2006 72,608 16%
2006 58,220 2% 200
2007 102,700 16%

40000 1--- 8

20,000 {---5

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

[ volor o101 péroidcs y Gastos (Milones ce pascs) emmPoly. (Valor otol pércicas y Gostos [Miones de pesos) )|

Figura 19 Pérdidas y Gastos de los Cludadanos por la Inseguridad
’ Fuente: ICESI

Las tendencias en gastos de la ciudadania ocasionados por la inseguridad se
muestran a continuacién y podemos observar el crecimiento constante y a
altas tasa durante los Ultimos 5 afos. Esto no es de sorprenderse ya que las
pérdidas se han incrementado aligual que los indices de inseguridad a lo largo

de la Republica Mexicana. (17)
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En cuanto al uso de tecnologias de RFID se estima que en 2004 la industria
registré6 un valor de $300 millones USD, para 2007 la industria ya registraba
$4.96B USD para el 2017 se esperan cifras de $26.98 USD lo cual nos deja ver
que esta industria crecerd 5 veces su tamafo actual en los préximos anos y el
mercado especidlizados en soluciones de tiempo real, RTILS, crecerd a tasas
aun mas altas desde $52 Millones USD en 2008 hasta $1,168 Billones USD en
2018. (5)

Valor del Mercado Global RFID = TaTard s Vaiee Tasd da
= > Mercado USD proyectado del crecimiento

Mercado USD
RFID 4.96 Billones 2007 26.9 Billones
RS | 2008 | 52Millones | 2018 | 1,74BBlllones | 2146.15%

Fuente: IDTECHEx y RFID Journal

Valor del f Valor del Tasa de

Mercado Mercado crecimiento

Gasto por 2001 49,000 2007 102,700 millones 109.59%
3 Inseguridad millones pesos pesos
RFID 2004:
S300M USD Consumo en 2007 19.52 Bilones USD|  11.00%
Hospitales
Fuente: DTECHEX Privados
Inversién en 2007 2.3 Billones USD
Seguridad de
Hospltales
Privados

Fuente: Euromonltor

Figura 20 Valor del Mercado Global RFID
E. Esfuerzos para vender
1. Tamaiio de la fuerza de Ventas, reclutamiento y capacitacién
El tamano de nuestra fuerza de ventas inicial es de un consultor de ventas
durante el primer afio de vida de Track Kids, y se iran incorporando mads
consultores de ventas de acuerdo al crecimiento del negocio. Consideramos
que cada vendedor dedique esfuerzos de ventas de hasta 15 instifuciones
diferentes y dependerd@ del movimiento de la demanda y crecimiento del
negocio el momento de ftraer una persona adicional. Con nuestras
proyecciones calculamos que sera necesario incorporar a ofra persona al area
de ventas durante la milad del segundo aino. Ademdas hay que hacer notar
que la Direccion General también hard labor de venta, no sélo por
encontrarse con el poder de negociacién sino también porque en un inicio es
la persona que conoce mejor las implicaciones de los servicios, productos y

costos relacionados segin sea el caso.
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«+ Reclutamiento.
Nuestro proceso de reclutamiento es a través de agencias de empleo, como
consultoras de recursos humanos. Se envia a la agencia la vacante, los
requisitos y formatos necesarios para llenar la posicién y la agencia de
empleos (headhunters) busca y contacta a los candidatos que lienen los
requisitos deseados y aplica pruebas de aptitud y personalidad.
Los candidatos que pasan los requisitos y las pruebas son enviados a Track Kids
para redlizar entrevistas entregando su CV actualizado.
Estas entrevistas se redlizan para evaluar las habilidades verbales y de
presentacion asi como resolucién de problemas y dreas técnicas.
Al redlizar las entrevistas tenemos la oportunidad de conocer a los candidatos
asi como de investigar mas acerca de los datos biograficos, historial
académico, experiencia profesional del candidato, personalidad y conocer si
es capaz de frabajar en un ambiente de trabajo en equipo y bajo presién.
El fipo de preguntas incluidas en las entrevistas son estructuradas, situacionales
o hipotéticas y de comportamiento. Dentro de las preguntas realizadas serd
importante resaltar preguntas acerca de:
¢ Logros obtenidos por el candidato.
o Como solucioné problemas que se presentaron en trabajos anteriores.
» Expectativas a corto y largo plazo.
e Preguntas especificas de la posicion.
Ademds se les solicitard@ que otorgue una pequena presentacion acerca de
algin tema que le agrade y tenga conocimientos.
El perfil de nuestros colaboradores de ventas es:
Personalidad con excelente habilidad para comunicarse, orientada a
resultados y que sepa trabajar bajo presion, con habilidades de persuasion
para concretar ventas. Adema@s que le guste interactuar constantemente
con personas nuevas. Buena presentacion es necesaria. Disponibilidad
para vigjar (ocasional). Sepa trabagjar en equipo y bajo presion
s Capacitacion
Track Kids provee a sus empleados con entrenamiento y capacitacién para el
desarrollo del talento de su personal. Track Kids se compromete a programar

un enfrenamiento al afio con sus proveedores para la especializacion en las
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dreas técnicas y comerciales. Ademd@s, a través de nuestros ingenieros se les
dard la capacitaciéon sobre el alcance de nuestros productos y servicios.

2. Compensaciones de la fuerza de Ventas
A nuestros vendedores se les asignard@ un salario base de 300 dbiares
mensuales mds un paquete de compensaciones legales del 13% sobre su
sueldo y un 3.5% de comisiones sobre el total de las ventas. Estas comisiones
son una de las formas para incentivar las ventas y que nuestros vendedores
vean reflejado su esfuerzo, ademdas hace que nuestros vendedores sean
proactivos y busquen desarrollar a sus clientes.

3. Formas de contacto al Cliente
Nuestra forma de acercarnos al cliente es contactarlos via telefénica con el
personal de compras de las instituciones y solicitar citas para ofreceries
nuestros servicios. Los vendedores serdn los encargados de acordar las citas y
preparar las presentaciones. A las citas pueden acudir como apoyo alguno de
los ingenieros, en caso que se requiera alguna simulacién o se acuerde alguna
prueba piloto.
Ademdas del contacto telefénico, otra forma de acercarnos al cliente serd a
través del uso de la red de contactos existentes. Hay relaciones con
instituciones hospitalarias del sector pdblico, pero se busca que estas personas
nos ayuden a contactar a las personas indicadas de los hospitales privados.

4. Cantidad de la venta promedio
El sistema estandar tiene un precio de $35,000 USD y dicho sistema cuenta con
4 antenas y 2 lectores que se acomodan para el monitoreo y rastreo de hasta
dos pisos con dreas de cuneros, si los hospitales tienen areas méas amplias o
separadas entre si serd necesario incrementar los materiales y el precio tendria
que modificarse de acuerdo a las nuevas especificaciones. De la misma
forma, si el Grea es pequeia y requiere de menor cantidad de materiales sera
necesario modificar el precio ya que los materiales y sus costos serdn menores

y de ninguna forma se justifica cargar precios mas altos.

F. Publicidad y Promocién
1. Medio utilizado
Debido a la naturaleza de la forma de negociar, B2B, nuestra publicidad y

promociones estdn orientfadas a que nos conozcan nuestros clientes
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pofenciales, aunque es necesario también crear presencia entre los usuarios
para que ellos demanden cada vez nuestros servicios. Los principales medios
por los que podemos publicitarnos son revistas especializadas de seguridad,

revistas médicas especializadas y las dedicadas a los futuros padres.

Algunas de estas revistas son:

L

B ESeguriqgg

GINECOLOG(A
4. YOBSTETRICIA
o ) DE MEXICO
o
LA 5 ,
1550 lﬁ,gll'\o e
v

Rovists sepaciaizada an Safety y Security

Y en algunos medios elecirénicos como:

www.universomedico.com.mx

Ademds de mantener una exposicibn en revistas especializadas
participaremos en exposiciones como la Expo Seguridad donde se rednen
profesionales de la seguridad y acuden empresas buscando soluciones para

SUS Negocios.

Vi»

2

) RIUAL

Las estrategias de publicidad y promociones en medios masivos pero selectivos
se incorporardn una vez que contemos con una base de clientes suficiente
para costear la inversién en mercadotecnia.

Ademas de las opciones mencionadas, el plan inmediato es elaborar folletos y
papeleria explicativa acerca de nuestros productos y servicios. El diseno de
esta campaiia de publicidad coire a cargo de la casa consultora experta en
Mercadotecnia y que nos prepararGn estrategias para anunciarmos
efectivamente. Optaremos por empezar a crear presencia entre los clientes a
través de las visitas, las llamadas, presentaciones y folleteria, acceso a nuestra

pdagina web donde se describen nuesiros servicios y productos.
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Nuestra primera estrategia es promocionarnos por medio de un programa
piloto y las demostraciones del funcionamiento del sistema. Por medio de la
red de contactos, se tiene la aprobacidn por parte de la Directiva de un
hospital, de correr una prueba piloto del sistema. La prueba consiste en
disenar, instalar y ponen en marcha el sistema integral, a este hospital no se le
hard cargo de ningin costo por dos meses. El costo de esta prueba estd
contemplado, ya que durante los seis primeros meses de vida de la empresa
no se tienen contempladas ventas pero si operaciones. La promocién del
producto, por lo tanto, consiste en que los clientes potenciales acudan al
hospitales donde se tiene el programa pilofo y puedan experimentar que el
sistema funciona, cdmo es que se organiza la logistica y los beneficios que se
tienen al tener el sistema comiendo. Esto ayudard a persuadir a los clientes a
cerrar su compra y a la vez nos ayudard a obtener datos sobre sus
necesidades especificas o deseos de mejora al producto/servicio.

2, Costo del medio

Los costos asociados con la puesta en marcha de la prueba piloto son los
costos operacionales de los meses en los que se preparan la prueba vy los
meses en los que no se tienen ventas. El monto asciende a casi $30,000 USD. Al
parecer el monto es muy alto, sin embargo, este es el medio mas efectivo y
menos costoso que ofrecer programas piloto a cada uno de los clientes
potenciales.

El costo de insercidon de anuncios en las revistas varia desde $3,300 USD hasta
$1,500USD por anuncios de media pdagina en revistas de circulaciéon
especidlizadas como las mencionadas arriba.

Respecto a los costos de patrocinios en la Expo Seguridad son los siguientes:
(26)

mgeos promocionales en pantallas de Sala US$2.000.00 5

sl ds i

: se hard uno T

evento y otro evento con premiaciones el Us $15.000,00 2
segundo dia,

Patrocinador de Pabelion (Blindaje, Casa 6-1

Inteligente, Cerrajerfa, GPS, Guardias y Ti). US$250000 b olion
Autobuses saliendo de Reforma durante el

horario de la exposicién. US $7500,00 1

P di f ista N '

{Habran 3 - uno cada dia} US $5.000,00 3
Sesiones de Mesa Redonda de fabricantes US $2.000,00 A

{4 sesiones con un patrocinador por sesién).

Patrocinador de Conferencia de Prensa US $3.000,00 1

Tabla ? Precios por patrocinio en ExpoSeguridad México

PAqinn &5 de 157



Tml:lh ¥ o
icls
y y

PROMOCION EN EL DIRECTORIO DE EXPOSITORES Y ENVIOS MASIVOS

Contracubierta (Cubierta 4} ﬁﬂw.\ﬂp Anundo a color pagina completa $ 600,00
Portada Interior (Cublerta 2} egm\f"’ Separador a color de seccion pagina completa $ 1.000,00
Contraportada intesior (Cablerta 3) \?Wo Inserdan a color especial en directorio de la exposicion 4/ WRRC
Primera pigha fremeacoblern2  § 80RO Envoltura / Banda del ditectorio de fa exposicion a color $ 2.500,00
Uhtimapiginafreate acublerta3  $ BOUHP " Logo de la empresa en istado del directorio (B/N) $ 100,00
Logo en el Pocket Map $ 200,00 Media pigiva (B/N) $ 300,00
Patrocine un envio masive a mas de 20,000 contactos durante la campaiia de p on, con jondesuempresa.  $ 1.250,00
Promocione con una fotografia o logo de su empresa y en 70 p maximo las y i desu $100,00

empresa en nuestra pagina web y en los envios masivos de promocion de la expo.
3. Frecuencia de uso
Como ya se menciond el programa de la prueba piloto serd de 3 meses
contando desde el disefio de la solucién hasta la puesta en marcha del
servicio. Una vez transcurido ese tiempo el costo del servicio serd cargado al
hospital donde se corme la prueba o en caso conirario se busca ofra institucion
que acepte tener en sus instalaciones nuesiro programa de prueba piloto.
La elaboracién de publicidad impresa se realizard anualmente o en caso de
ser necesario, semestraimente ya que la cantidad de folleteria es suficiente
para abarcar a nuestros clientes potenciales, la publicidad de este tipo
siempre se manda a hacer por millares 0 medios millares.
En el caso de revistas, la insercién de publicidad es mensual y la Expo es anual.
Sin embargo por la efectividad y alcance de los medios, la participacion en la
Expo acerca mds los productos y servicios a nuestro mercado objetivo y nos da
a conocer con las empresas de la industria, quienes también pueden
convertirse en nuestros clientes. La participaciéon en revistas ser@ para crear
presencia de la marca una vez que se tengan por lo menos clientes
representativos con los cuales nos respaldemos y que seamos reconocidos.
4. Planes para generar publicidad

Nuestros planes publicitarios son publicidad directa via telefénica a nuestros
clientes potenciales, concertando citas para la demosiracién de los productos
y servicios en accion.
Adicionalmente buscaremos la publicacién de articulos en peridédicos y
boletines locales anunciando nuestros servicios y su funcionamiento. Este tipo
de publicidad es gratuita y nos ayudaremos a través de redes de contactos a

conseguir que nos publiquen en la seccidn de noficias. Ademds nuestra
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publicidad deseada es la de boca en boca, ya que al ofrecer un excelente
servicio, los usuarios como los clientes podrdn recomendarnos.
G. Precio
1. Estructura de costos
a. Fija
En cuanto a los costos de las soluciones de Track Kids, tenemos costos fijos,
relacionados con los sueldos y salarios y asciende al 3% del costo total.
Decidimos mantener estos costos fijos bajos para adaptarnos a las
necesidades del mercado v la respuesta que obtengamos de los clientes y en

la adopcién de la solucién.

Distribucién de Costos de Ventas entre: ! ' . . ‘ : ! i 09

Costos de Ventas Variable 97% 95% 94% 92% 90%
Costos de Ventas Fijo 3% 5% 6% 8% 10%
Total Costos de Ventas 100% 100% 100% 100% 100%

Tabla 10 Costos de Ventas
b. Variable

Respecto a los costos variables aproximadamente el 90% del total de los costos
se asighan a recursos variables, como es la materia prima o materiales de
construccién y la coniratacién de servicios de tercerizacién por instalacién de
equipo, ademds de los cambios en personal de mantenimiento cuando asi se
requiera personal para dar el servicio contratado por nuestros clientes.

2. Imagen deseada en el mercado
Respecto al precio nuestra imagen deseada es la de ofrecer un precio
competitivo, del cual nuestros clientes estén dispuestos a pagar pero que
ademds cubra sus necesidades y que disfruten del valor agregado que
nuestros servicios les otorgan.
El precio es una sefal importante de la calidad percibida de los productos. La
medicion de la sensibilidad del precio debe enlazar la intencién de compra
con la cdlidad percibida. Por ejemplo, a través de diferentes autores
coinciden que si un producto es barato los compradores estardn preocupados
por la cdlidad, si por el contrario es demasiado caro entonces no
considerarian ni comprarlo. Pero si es caro, no tendria tantas dudas acerca de
la calidad y considerarian comprario.
Los productos y servicios ofrecidos por Track Kids ofrecen un valor Gnico, el de

la seguridad y confianza, que hace que cualquier sustituto no pueda ser
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comparado directamente, por lo menos no respecto al precio ni a sus
capacidades.
La estrategia de precios se enfocard en otorgar servicios excepcionales por lo
que el precio deberd ser mas alto que alguno de los servicios similares
proporcionados por la competencia.

3. Comparativo contra los precios de los competidores
Los precios de las soluciones, servicios y productos comparables varian mucho
de acuerdo al tipo de solucién y cobertura.
Por ejemplo contratando el sistema Lo-Jack de rastreo para vehiculos, el
precio por 5 anos de servicio es de $12,000 pesos; contratando SRS que es
vigilancia via satélite el precio es de $3,450 pesos anuales mas un costo por
dispositivo de 460 ddlares.
En cuanto a soluciones de rastreo de mercancias, en Estados Unidos, se
publicaron que algunos centros de distribucién contrataron el sistema de
rastreo de mercancias por un precio de $180,000 ddlares y rastreo de personas
en una escuela tuvo un valor de $80,000 ddlares.
Respecto a la localizacion de personas, se tienen datos de empresas que
incorporan chips de rastreo, insertdndolos por medio de cirugia a precios de
4,000 ddlares, lo que no especifica el costo de renta mensual del servicio de
rastreo.
Respecto a soluciones similares, se tiene conocimiento de empresas europeas
que otorgan servicios similares a lo que Track Kids ofrece y el precio de sus

infraestructuras estd fue de cerca de $200,000 ddlares

Localizacion y Rastreo de nifios en

Track Kids instalaciones de alta densidad de

visitantes

Lo-Jack . Radiolocalizacién via satélite. $12,000 pesos / 5 arios
SRS Localizacién via GPS. $3,450 pesos / 1 afo
Ceniro de Lehir, $180,000 délares /
7 Rasfreo de mercancias via RFID.
distribucién proyecto

Proyecto Escuelaen Rastreo de personas dentro de una
$80,000 ddlares / proyecto
Estados Unidos escuelq.

Tabla 11 Dferenclacién con compefidores
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4. Descuentos
La politica de descuentos aplicada serd en base al volumen de ventas que un
cliente represente, es decir, la politica de descuentos se ofreceran a grupos de
hospitales, si deciden instalar el sistema en diferentes ubicaciones y ademds
que sean de tal magnitud que sea necesario disefiar e implementar sistemas
muy por encima del estGndar. Ademds se podran ofrecer descuentos por
volumen de venta en los dispositivos, siempre y cuando pertenezcan al mismo
cliente y no a grupos de clientes. El desamrolio del la politica de descuentos se
hard una vez que el volumen de ventas lo permita.

5. Margen de la utilidad bruta
Los margenes de utilidad bruta varian del 59% del afio 1 hasta 70% en el afo 5.
Estos mdrgenes se ven aumentados por el incremento en las ventas
conducidas por el crecimiento de la inversion de hospitales en el tema de
seguridad, pero ademds por la venta de consumibles como son los dispositivos
identificadores que conforme el incremento del volumen constituyen mas de
la mitad de los ingresos. Los margenes ademds se ven incrementados tras la
venta de servicios y no sélo de productos. Estos servicios son los que mads
margen nos dejan. Los volimenes que representan las ventas por dispositivos
conforme se integra la infraestructura son los que representardn mayor fuente

de ingresos.

H. Estrategia de Distribucién
1. Canales de Distribucién Utilizados

La forma de distribucién ser@ directa a los clientes, sin intermediarios y ellos
serdn quienes proporcionen la experiencia del uso del sistema de seguridad en
sus instalaciones. Esto nos permite establecer las necesidades especificas de
acverdo a cada cliente y a cada instalacibn. A cada ubicaciéon le
comesponde un disefio exclusivo y una solucién Unica por lo que a cada
cliente, a cada ubicacién lo fratamos como Unico.

Este canal de distribucidn directo pemite la eliminacion de cuotas, tarifas,
comisiones a intermediarios y asegura la calidad y entrega de servicios.
Cuando se contacta al cliente potencial se le invitard a conocer el sistema en
una prueba piloto que se instalard en un hospital huésped. Dicho hospital

acepto ser el primer hospital con este sistema cuando le ofrecimos el servicio
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por 3 meses de forma gratita. Una vez que el cliente potencial ha
experimentado, visto y comprobado por si mismo el comportamiento podrd
realizar su decision de compra. Una vez que se establezca una orden de
compra se iniciar@n las labores de disefio. Una vez con los disefios aprobados,
se solicita a los proveedores los materiales y equipos necesarios y son enviados
desde la ubicacion de los proveedores a nuestros instaladores, asi de esta
forma optimizamos la entrega en tiempo y en costos.

Una vez gque nuestros instaladores, contratados por tercerizaciéon, tienen el
disefio aprobado, el material comespondiente y las fechas y horarios
acordados con el cliente para redlizar los frabajos, se procede a la instalacién
y a la optimizacién de la red. Es importante hacer notar que todos estos
procedimientos tienen un lapso de tiempo de por o menos una semana, es
decir, los materiales son enfregados en una semanaq, y las instalaciones
realizadas con todo y las pruebas en una semana.

El abastecimiento de dispositivos es mensual de acuerdo a las érdenes de
compra emplazadas por el hospital, los tiempos de enfrega de nuestro
proveedor son de 2 semanas. La entrega del producto a nuestro cliente es a
fravés de nuestros ingenieros de mantenimiento que ademas de entregar el
equipo verificardn el estado del sistema en el momento de la visita, debido a
que el volumen de este fipo de equipo no es tan grande se puede manejar

entregas personales y contando con un solo auto.

2. Técnicas de Venta

Nuestros vendedores atender@n a nuestros probables clientes directamente a
través de concertar citas para presentar nuestra empresa y los productos. Las
citas inicialmente ser@n con el personal de compras y se les invitard para ver la
demostracién en las instalaciones del hospital donde tenemos nuestra prueba
piloto.

Una vez que se tiene la cita para la prueba piloto, nuestros vendedores
atender@n a la cita, preparando la demostraciéon en coordinacién con los
ingenieros. Durante la demostraciéon, el cliente potencial tendrd acceso al
sistema completo, asi como a saber de primera mano como es que funciona
el sistema. Al terminar la sesidén de demostracién el cliente puede o no tomar

la decision de compra. El seguimiento para cemrar la venta se llevard a cabo a
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través de la entrega de la propuesta econémica, asi como de seguimiento
telefénico y por correo electrdnico asi como verificar con el cliente potencial
sus necesidades y circunstancias especificas.

I. Resultados de la prueba de mercado

1. Encuestas

Realizamos entrevistas via telefénica y algunas presenciales con las personas
encargadas de compra en hospitales y algunos miembros del staff médico
que tienen a su cargo procedimientos de administracién. Debido al grupo tan
selecto y especial de nuestro segmento objetivo, la muesira obtenida fue de
16 hospitales privados que atienden al ssgmento A/B C+ de la poblacién en la
Ciudad de México y el area Metropolitana de la Ciudad de México. Estas
enfrevistas nos mosiraron resultados sorprendentes, uno de ellos es que si
efectivamente el uso de un sistema automatizado parece muy atrayente
aungue no tanto el precio de mantener un sistema asi, aunque muchos de los
entrevistados dijo que la decisibn de esas inversiones tienen que llevarse hasta
el consejo de administracién o administrador general.
De todos los entrevistados, ninguno dijo contar con algun sistema automdético
para la identificacién y rasireo de pacientes. Y % de los entrevistados
externaron un interés en obtener soluciones automatizadas para identificar y
rastrear a los recién nacidos.
En cuanto a los presupuestos por seguridad nos dicen que la mayoria de los
hospitales gastan entre $39,000 USD y $50,000 USD sélo que muchos de ellos no
tienen la informacién, por consideraria confidencial, sobre que conceptos se
aplica este presupuesto.
Muchos de los entrevistados coincidieron en que soluciones como la de Track
Kids sin lugar a dudas es una aplicacién de valor agregado para sus pacientes
y que les otorgaria distincién sobre otros hospitales y que si estarian dispuestos
a contratar este sistema. Aunque por otro lado, la mayoria dicen entre no
saber que precio estaria dispuestos a pagar por un sistema automdtico de
identificacién y rastreo de los recién nacidos, lo cual a nuestra forma de ver,
implica que Trog:k Kids deberd ayudar a nuestro cliente con educacién sobre
estos temas, las posibilidades existentes en el mercado y formar una base mas

completa sobre lo que le estamos ofreciendo.
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Una de las conclusiones mds importantes es que aunque sus pacientes
externan sus preocupaciones y angustias sobre el intercambio de bebés, los
hospitales hacen esfuerzos estandares que no ofrecen valores agregados. Esto
es por ejemplo, el poner un brazalete al bebé con los datos de la madre, los
datos son en su mayoria escritos con tinta sobre la etiquetq; 1o que sin lugar a
dudas abre posibilidades para implementar sistemnas como el de Track Kids y
ofrecer una solucién con alto valor agregado.

Los resultados de las entrevistas fueron resumidos en 10 preguntas cuyos

resultados se muestran a continuacién:

1. 3Cuenta con algun sistema automatico para la identificacion y
rastreo de pacientes?

0%

ESi BNo ONolo sé

2. Le gustaria ofrecer a sus pacientes una solucién tecnolégica para la
identificaclién y rastreo de recién nacldos

BSi @mNo ONolosé
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3. £Cudl es su presupuesto mensual en medidas para la Identlficacién de
los reclén nacidos?

W Mds de $10,000 pesos @ Entre $10,000 y $5,000 pesos L1 Menos de $5,000 pesos B No lo sé

4, 3Cudl es el presupuesto anual que asignan paro soluciones de
seguridad?

EMGas de $50,000 USD H Entre $49,999 y $39,000 USD O Entre $29,999 y $20,000 USD
aMenos de $20,000 USD ENo lo sé
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5. Proporcionar este tipo de servicios lo considera:

No lo sé

No necesarios

Necesidad de

seguridad

Valor agregado

6. Aproximadamente cudntos recién nacidos atienden por mes

ll Mas de 20 B Entre 20y 10 O Menos de lO|
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7. Estaria dispuesto a contratar algin sistema automatico de
identificacién y rastreo para recién nacidos

ESi BNo ONolosé

8. En caso de haber contestado si a la pregunta 7 sCudanto estaria dispuesto
a pagar por este sistema?

B Mas de $30,000 USD M Entre $30,000 USD y $10,000 USD O Menos de $100,000 USD O No lo sé
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9. En su experienciaq, los padres de los recién nacidos experimentan ansiedad o
temor de que su bebé puede ser intercambiado?

ESi @No ONolosé

10. Si contestd Sl a la pregunta anterior cudl es la manera en que
resuelven esa situacion:

Otros

Se tomon huellos digitales de pies y manos desde Ia solo de
parto
El bebé es rasiodado ol mismo tiempo que su madre o su
habitacién
El padre nunca se aleja del bebé y lo sigue hasta el Grea de
cuneros

Identificacién con nombre impreso en brozoletes o cintas
adheribles a la piel
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2. Retroalimentaciéon de los Clientes con un prototipo
Nuestro prototipo serG@ implementado durante los 3 primeros meses de
operacién de la empresa en un hospital de la Ciudad de México. El acuerdo
con este hospital por el momento es confidencial ya que el Director ain
requiere pasar la informacion a los supervisores, aunque asegura que no existe
ningUn problema ya que esta aplicacién no es una compraq, sino lo veo como
apoyo a la investigacién y desarmollo. De hecho piensa que es una gran
oportunidad para demostrar a sus jefes que hay maneras de administrar y
prevenir el intercambio y robo de infantes.
Al fener operando esta prueba piloto podemos invitar a nuestros clientes
potenciales a observar e interactuar con el sistema y las pruebas se podran
efectuar con personas adultas o con simuladores de bebés para no poner en
riesgo a ningun bebé ni a sus familias.
Serd importante que durante los 2 primeros meses que la prueba se corre sin
observadores externos, capturar las impresiones y recomendaciones de los
involucrados, como las enfermeras, doctores, pacientes, personal
administrativo y familiares de las pacientes.

VI, Ubicacién e Instalaciones
A. Ubicaciéon

1. Andlisis demogrdfico de la ubicacién
Track Kids es una empresa de productos y servicios para la industria de
hospitales y la atencién es en las instalaciones del cliente. Nuestras
instalaciones serdn oficinas en zonas comerciales de la ciudad de México que
es donde nuestros clientes estan préximos. Estas zonas comerciales ofrecen las
instalaciones adecuadas para contactar a nuestros proveedores asi como a
nuestros clientes. Las zonas identificadas son al sur de la ciudad, colonias del
Valle, Roma Sur. Lo importante es la accesibilidad a vias de comunicacion asi
como a un ambiente seguro para nuestros empleados, accionistas y clientes.
Necesitamos ubicar las oficinas en dreas agradables y con ambiente de
negocios.

2. Tasas de renta
El rango esperado de renta mensual por las oficinas es de entre $10,000 a
$15,000 pesos mds los gastos de mantenimiento como electricidad, agua y

demds servicios. Al ser una microempresa el tamano de la oficina debe oscilar
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entre 60 a 80 metros cuadrados, con por lo menos dos espacios cerados y una
gran drea abierta. Los espacios cemrados, son para una sala de juntas y otra
oficina. El drea abierta ser@ compartida por los ingenieros y vendedores.
Cuando la empresa crezca en nimero, de ser necesario, y dependiendo del
numero de personas, se buscardn opciones mas grandes.

3. Necesidad de la mano de obra y proveedores
Nosotros tenemos ubicados a la mayoria de proveedores fuera del distrito
federal, pero las entregas serdn via mensgjeria y paqueteria por lo que es
importante ubicarnos en zonas comerciales para asegurar que las rutas mas
usadas por las empresas de mensqgjeria son visitadas constantemente.
Respecto a los empleados queremos que nuestros empleados vivan cerca de
la localizacién de su trabajo para evitar los problemas generados por el viajar
largas distancias y en medio del tréfico, sin embargo no serd mandatario que
vivan cerca ya que es mds importante su participacién por su conocimiento
que por la distancia a donde viven. Sin embargo, se espera que con el tiempo
se acomoden horarios y formas de trabajo para evitar trafico y el recomido de
grandes distancia.

4. Tasa de Sueldos
Nuestros sueldos son competitivos para el mercado mexicano y no son
basados en el drea de la civdad donde estamos ubicados. Los sueldos oscilan
entre los 6,750 pesos hasta 25,000 pesos dependiendo del puesto, experiencia
y nivel escolar. Queremos que nuestros empleados estén satisfechos tanto con
su desarrollo profesional como con los beneficios econdmicos que se
desprenden de su desempeiio.

B. Instalaciones

1. Requerimientos de tamarnio
Como ya se menciond anteriormente, para iniciar, necesitamos una oficina
con uso de suelo para comercio u oficina y que tenga por lo menos 2 areas de
oficinas cemadas y una gran drea abierta. El drea total necesaria varia de los
60 mefros cuadrados a los 80 metros cuadrados. En realidad se espera tener a
todos los miembros del equipo frabajando en la misma drea con diferentes
escritorios y mesas de trabgjo y las reas cemradas sélo empleadas como sala

de juntas y area de almacenamiento de equipo.
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2. Puntos ergonémicos
Tanto el mobiliario de oficina como las disposiciones de espacio cuidaran de
tener la accesibilidad y comodidad necesaria para redlizar nuestro trabagjo.
Queremos poder ofrecer a todo el equipo de Track Kids un ambiente de
trabajo agradable con disposicién a crear y trabajar arduamente. Los muebles
de oficina considerados son sillas ergonédmicas que permitan una correcta
postura y comodidad tras muchas horas de permanecer sentados. Los
escritorios seleccionados, son muy bdsicos pero amplios, en los que se pueda
trabajar con amplitud y generar un ambiente de orden y limpieza. AdemGas se
propone mantener un ambiente relgjado con respecto al uso de musica, de
implementos que ayuden al equipo a sentirse bien y que ademds los inspire a
la innovacién y compromiso con los clientes.

3. Plano de las Instalaciones
Aunque aun fisicamente no se tiene la instalacién disponible, esta es la
disposicion fisica de las areas funcionales de las oficinas de Track Kids que

esperamos implementar una vez que se firme el contrato de renta.

H Area de Admiristracion 1 Almacen de equipo
Sdla de Juntas
Area de Ingenieria L

Sanitarios

el &

Area de
Ventas

Area de
investigacion y Recepcion
Desearrollo

Figura 21 Plano de Instalaciones
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A. Competidores existentes

Andlisis de los competidores

1. ;Quiénes son? Identificacion de Competidores

Existen varios competidores en el drea de seguridad e identificacién por RFID
en varios campos y diferentes niveles de servicio. A continuacién se enumeran
los diferentes competidores y el tipo de competencia que representan.
Competicion directa: AeroScout Latinoamérica.

Competicién menos directa: RFID de México, RFID Integra, Ego México,
Kidspotter.

Productos sustitutos: Telcel, Telefénica MoviStar, lusacell, Unefon, GPS Nanny,
lon kids, ID Link.

2. Fuerzas y Debilidades de los competidores

Grupo

Estratégico

Competidores
principales

Caracteristicas
Estrategias

Fortalezas

Debilidades

Mismo  fipo | AeroScout Empresa Actuaimente trabgjando | Alto costo en la
de servicio Latinoamérica | extranjera con|con el IMSS en un | oferta de
amplio respaldo | programa piloto de (| productos y
financiero y | locdlizacién de pacientes, | servicios.
tecnolégico. conocimiento directo del
consumidor, problemas
técnicos en via de
solucién, Ofrece solucion
completa: Diseno-
Implementacion-
Instalaciéon y Optimizacion.
Servicios Kidspotter, lon | Soluciones Altamente especidlizadas | No tienen
similares, kids, ID Link Unicas para | con proyectos exitosos. | presencia en
Qungue en desarrolios Ofrecen solucién | México (o}
ofros paises Unicos. completa: Disefio- | Latinoamérica.
Implementacién-
Instalacién y Optimizacion.
Proveedores | RFID de | Proveen Compradores con alto | No ofrecen
de México, RFID | disposifivos RFID | poder de negociacion por | servicios ni
dispositivos Integra, Ego | por volumen. | sus compras por volumen. | infraestructura,
RFID México Actualmente Conocen realmente las | s6lo  dispositivos.
tienen dlianzas | necesidades del cliente. No ofrecen
con productores solucién
mayores. completa.
Compaiias Telcel, Compaiiias de | Cobertura nacional. | No tienen
celulares Telefénica gran poder, con | Marca reconocidas y | exactitud  sobre
MoviStar, infraestructura confiable. Facil | identidad ni
lusacell, nacional. infroduccion de nuevos | cercania. No
Unefon servicios. ofrecen solucién
completa.

Tabla 12 Fuerzas y Debilldades de los competidores
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3. Tabla de Fortalezas de competidores

Competidores de servicios y productos RFID en el mercado de México

AeroScout Kidspotfter, lon Telcel, Telefénica RFID de México,
Latinoamérica Kids, ID Link MoviStar, RFID Integra, Ego
lusacell, Unefon Mexico

| Promedio Débil

Tabla 13 Tabla de Fortalezas de Compefidores
B. Competidores potenciales: compaiiias que podrian entrar al mercado
1. ¢Quiénes son?

Actualmente existen muchas compaiias ofreciendo servicios de rasireo y
localizacién de vehiculos y hasta de personas por el sistema satelital GPS en
México. Hasta el momento se han dirigido hacia el mercado que por ley esta
incrementando y que la competencia a este momento se da por precio.
Ejemplos de estas companias son Lo-Jack, SRS, Celular Eye, A tiempo, Smart
Tracker y mds que ya existen pero se dedican a ofro tipo de segmento del
mercado. Son empresas experimentadas y que conocen la respuesta del
mercado mexicano, sin lugar a dudas una porcion de este nuevo mercado
inexplorado ain podria parecerles atractivo y querer participar en él.

Entrantes potenciales: Otras compaiias, principalmente exiranjeras que ya
ocupan desamollos de rastreo de personas, que sélo tienen soluciones pasivas,
pero que pueden desarrollar fGciimente los pasos para llegar a la solucién de

tiempo real.
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2. Impacto si entran en el negocio
Bl impacto seria muy fuerte ya que estos nuevos jugadores podrian traer redes
de cobertura mds grandes asi como aplicaciones muy variadas ademas del
conocimiento del mercado y de la tecnologia. Aunque la mayoria de estas
compahdias se dedican a ofros segmentos y desarroliar productos similares les
llevaria un poco de tiempo en cuanto a desamrolio y eficiencia del sistema. Es
por esto, que Track Kids apuesta al desamollo de productos y servicios para
mantenerse a la vanguardia y lograr hacer convivir nuesira tecnologia con
otras mdas y beneficiarnos de las bondades de ofros sistemas como el
segmento de los productos de medicién biométrico.

3. Amenaza de sustitutos

% Se tiene la amenaza potencial del rastreo de personas por celular
usando la tecnologia GPS por parte de los proveedores de telefonia celular
(Telcel, Telefénica MoviStar, lusacell, Unefon, etc.)

% Existen también otras tecnologias que se han desarrollado alrededor
de la identificacibn de recién nacidos como mediciones biométricas
(reconocimiento de iris ocular, retina, huellas digitales).

“* Uso de ofras tecnologias ademas de RFID, como compaiiias que usan

Ultrasonido, Infrarrojo y cédigos de barra.

VIll. Empresa Socialmente Responsable

Con la ola de violencia y delincuencia vivida en México, nuestro pais se ha
convertido en uno de los mds peligrosos del mundo. Nuesiras instituciones
publicas estan lejos de resolver el problema de seguridad, porque en primer
lugar no tienen idea de la dimensién de ello. Es decir, referente al robo y
extravio de nifios, no tienen informacién concluyente ni estadistico de estos
lamentables hechos. Apenas el sistema judicial reconoce que en los Ultimos 5
anos existen 250,000 nifios exiraviados, mienfras que muchas organizaciones
privadas reportan el doble de dicha cantidad. Aun si las cantidades no
cuadran, lo realmente importante es el dafo permanente que se tiene como
sociedad, la calidad de vida de las familias realmente afectada y las vidas
rotas que aun no tienen solucién. Como sociedad debemos empezar a tomar

conciencia que el problema es grave, que el perder medio millén de ninos es
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una estadistica espantosa, porque tan sélo una de esas vidas rotas es
demasiado.
Es una pena, que en nuestro pais no se tengan sistemas de informacion
coordinadas desde el gobierno local, como policia municipal con la estatal ni
mucho menos con las autoridades estatales para el rastreo de personas
extraviadas, debido a que el delito de robo de infantes no esta tipificado. Es
lamentable que nuestras leyes estén tan desatendidas y que no se trabaje mas
en cerrar los huecos tanto legales como de aplicacién de ia justicia mientras
que existen miles de ninos y familias sufriendo por las ineficiencias de dichas
instituciones.
Nuestra empresa desea combatir y prevenir una parte de este gran problema.
Ofrecemos una alterativa de seguridad a familias con nifios, para que
disfruten y vivan la experiencia de la libertad, dandoles tranquilidad y certeza
a los padres de saber dénde se encuentran sus hijos y ayudamos a liberar la
aprehensién de que sus hijos recién nacidos sean intercambiados durante su
estancia en hospitales, usando las aplicaciones en las que somos expertos,
usando la tecnologia para hacerlo eficientemente y limitar los emores
humanos.

IX. Descripcion del Equipo

A. Administradores clave y empleados

1. Antecedentes de cada uno de los miembros del equipo

Los miembros del equipo de Track Kids son personas comprometidas y
deseosas de participar en el proyecto que brinda innovacién y desarrollo
profesional ademas de la satisfacciéon personal de ser parte de una empresa
con una alta responsabilidad social para dar seguridad a los nifios de nuestro
pais.

» EHizabeth Delgado. Ingeniera en Electronica y Comunicaciones vy

proxima a graduar de MBA en el Tec de Montemey con 7 anos de

experiencia en disefio y optimizacién de radiofrecuencia en México, Brasil y

Estados Unidos. Lider de equipos de trabdjo de 3 a 10 personas con gran

éxito y resultados de trabgjo exitosos. Idea de fundador Track Kids y

convertirse en empresaria como una forma de autoempleo.

e Ulises Nava. Ingeniero en Electrénica gradado del IPN con 8 afos de

experiencia en disefo y optimizacién de radiofrecuencia en México, Brasil y
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Estados Unidos. Socio fundador. Desea iniciar un negocio propio que lo
mantenga en un solo lugar y no vigjando constantemente ya que su familia
lo necesita.
« Antonio Dominguez. Ingeniero en Elecirénica graduado del IPN conb
afos de experiencia en instalacién y optimizacién de sistemas RFID para
rastreo de mercancias. Experiencia en Estados Unidos pero con deseos de
regresar a México y frabdijar en lo que le gusta asi como participar en un
proyecto con causa social asociada.
e« lleana Cortés. Ingeniera en Informdtica y Maestria en Seguridad
Informdtica en la Universidad La Salle con 5 aios de experiencia en el ramo
de seguridad en transacciones bancarias. Actualmente trabaja para
importantes bancos del pais pero con deseos de participar en proyectos
mds pequeiios, que le permitan desarroliar Greas de su vida que ha tenido
que relegar.
2. Experiencia, habilidades, y know-how que aportan a la

compainia
B. Aportacion y habilidades

% Elizabeth Delgado. Como fundadora y creadora de la idea Track Kids,
la mayor aportacién es conocer la direccion vy visién a futuro de la empresaq,
ademd@s del conocimiento técnico y la aportacién a capital que se realiza en
el proyecto. Ademds trae consigo una red de contactos en el drea de
conocimiento importantes para el desarollo del proyecto.

+ Ulises Nava. Sus principales habilidades son las del conocimiento
técnico y la experiencia en el desarrollo y entrega de proyectos a tiempo y
calidad necesarios para la satisfaccion del cliente. Comparte cultura de
frabajo en equipo con todos los miembros de Track Kids y es entusiasta en
mantener un agradable clima y ambiente organizacional.

“ Antfonio Dominguez. Sus habilidades, ademds de las técnicas, radican
en la amplisima red de contactos en el drea de RFID y que le conocen vy
confian en sus habilidades y conocimientos. Como ha participado en grandes
proyectos es la persona con mayor experiencia en el sistema y que sabe lo
que se requiere para echar a andar el proyecto en la parte técnica. Ademas
es un entusiasta por la responsabilidad social y el compromiso con la

comunidad.
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< lleana Cortés. lleana aporta una amplia experiencia en el tema de
seguridad informdtica. Ella posee los conocimientos, contactos y experiencia
necesaria para ayudar a Track Kids a desamollar heramientas eficientes y
confiables. Otra de sus aportaciones es el poder recomendar a personal
eficiente, creativo, responsable gracias a que ya trabajo con algunos de ellos
anteriormente.

C. Otros miembros que se anexaran en un futuro
Necesitamos anexar al equipo de Track Kids personal en el drea de Ventas,
Investigaciéon y Desarmrollo asi como mantenimiento. Estas personas son
reaimente muy importantes para la organizacién ya que son los que traerdn a
la empresa crecimiento y sustentabilidad a través de los desarmrollos que ellos
efectien. AOn no se tienen personas alineadas a estas posiciones porque son
puestos que serdn necesarios una vez que se tengan ventas y que se pueda
autosustentar el costo operativo de sus sueldos, excepto el consultor de ventas
gue tendrd que ser contratado desde los primeros 3 meses de vida del
proyecto.
A estos puestos podran acceder todos los candidatos que llenen el perfil
descrito en el manual de recursos humanos que se encuentra en el anexo 6. La
forma de contratarlos serd buscarlos a fravés de las bolsas de trabajo de
universidades como Tec de Montemey, Unitec, IPN, UNAM y demd@s, se
contactarGn empresas de recursos humanos para solicitar que envien
candidatos a estas posiciones.
Se espera encontrar al candidato ideal entre el mes 6 y 12 del primer afio del
desarrollo del proyecto.
D. Comité de Directores o Consejeros

Track Kids es una microempresa de recién creacién por lo que un comité de
directores ain no se percibe como necesario pero si la figura de consejeros,
pero basados en las palabras del abogado Juan Carlos Machomo, es
importante contar con consejeros y asesores que sean personas de autoridad
y confianza que nos ayuden con carifio y estima a valorar las opciones de la
empresa. En este caso, personalmente y a nivel empresa, me siento
profundamente agradecida de poder contar con el consejo de mi amiga
personal lizel Vega y de Daniel Flores, quienes actualmente cuentan con

empresas y conocen de lo que se trata hacer negocios.
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Ademds en las areas técnicas, se tienen personas de larga camera que son
abiertas a compartir sus conocimientos y desarmollos como el Dr. José Luis
Cuevas, profesor del Tec de Monterrey de la camrera de Elecirénica y ofros mas
asesores que tienen gran satisfaccion en ser Utiles y poder ayudar a exalumnos.
X. Plan de Operaciones
A. Forma de propiedad y razones

La forma recomendada por el abogado Juan Carlos Machorro del bufete
juridico Santamarina y Steta de la Ciudad de México es el de constituir una
sociedad andénima de capital variable ya que con esto la responsabilidad de
responder frente a terceros, como las autoridades fiscales, ambientales y
mercantiles; sélo se extiende al monto de las inversiones, ya que siendo
persona fisica con actividad empresarial la respuesta es por lo que representa
el patrimonio personal. Esta sociedad es el vehiculo mds flexible que nuestras
leyes y normas establecen.

Al redlizar esta sociedad, es necesario contar con al menos tres accionistas y el
capital necesario para formar legalmente la sociedad debe ascender a los
$50.000 pesos y establecer claramente las reglas sobre las que se funda la
sociedad como: % de cada uno de los socios, aportaciones, participacion
activa, derecho a voto, participacién en decisiones, operaciones con partes
relacionadas a la empresa ya que de ello depende la operaciéon y
mantenimiento sano de las relaciones.

Es importante establecer desde el principio de la sociedad el objeto social de
la empresa, por lo que Track Kids, deberd pugnar por establecer claramente el
propdsito de sus actividades pero también mirar hacia el futuro y prevenir los
cambios que existen sobre sus actividades actuales respecto a las futuras. En
Track Kids la division de acciones o propiedad de la empresa es a través del
porcentaje de capital aportfado y se conforma de un 33% de Elizabeth
Delgado, 18% de Ulises Nava y 49% de Inversionistas diferentes entre los que se
cuentan amigos y familiares, que si bien ain no definen su posicién se les
ofrece ser parte de la sociedad a menos que sdlo aporten capital como

préstamo.
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B. Estructura de la Empresa
Este organigrama muestra la disposicidon de dreas y puestos para Track Kids.
Como se puede apreciar existen dreas y direcciones que actuaimente no se
tiene el personal, pero es un organigrama con vision en el futuro, a mediano
plazo que serd Util cuando se pase de la mitad del segundo ano de inicio del
proyecto. Los puestos de direcciones comerciales, investigacioén y desarrollo e
Ingenieria no son vitales en el momento de inicio del proyecto, sin embargo
con el crecimiento esperado de la compaiia serd necesario locdlizar a los
candidatos ideales de acuerdo a la descripcién de puestos contenida en el

manual de recursos humanos ubicado en el anexo é.

Direccién
Generd|

Asblente
Direcclén
/Recepclonsla

Direccién Direccién Investigacién y Direccién Marketing & ES‘I%&??&ACS AS
Comercial Desarolio Ingenierfa Contador
Extemos * Italaclones
Corsultor Coraullor Ingenlero Ingenlero Ingenlero de Ingeniero de
de de de 18D de RFID informatica Manienimiento
Venlas Venlax

Figura 22 Organigrama Track Kids
C. Autoridad con poder de decision

La autoridad y responsabilidad de todas las decisiones estratégicas recaen
sobre la direccién general. En caso de que no se encuentre disponible la
persona a cargo la siguiente persona encargada es la direccién comercial,
como en el caso de amranque aun no se tiene tal, esta responsabilidad recae
en el socio con poder de voto que participa en la empresa.

Para decisiones a nivel tactico y operacional, la autoridad en este caso es el
experto del dreq, nadie mds que ellos son las personas con mds conocimiento
y habilidades para decidir qué, cémo y quienes son los recursos que se deben
emplear y cémo. Para evitar choques y diferencias de perspectivas, la decisién

final recae sobre la direccién general cuando ocurra dicha diferencia.
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D. Paquetes de compensaciones y beneficios

El salario es la retribucién que el empleador debe pagar a sus empleados por

su trabagjo. El monto del salario se establece en el contrato y de acuerdo con

las leyes vigentes.

Los dias de pago son los jueves de cada catorcena y se paga a través de

transferencia a cuenta bancaria o en cheque.

Algunos beneficios son:

Seguro médico: Cubierto por el IMSS y es obligatorio por ley. El

empleador paga el 17.42% de las cuotas.
INFONAVIT. Institucibn creada para ayudar a los trabajadores a

adquirir vivienda propia. Los empleadores pagan 5% de las cuotas.

0.4

AFORE Sistema de pensiones y retiro en el que el empleador
contribuye con el 2%.

Ausencias pagadas. Se pagan los salarios ain con ausencias en
casos como maternidad, enfermedad, asistir a funerales de familiares
directos, etc. siempre y cuando estén justificados por documentos de
instituciones oficiales (IMSS).

Seguro de Gastos Médicos Mayores. En caso de que el empleado no
esté contratado por némina, Track Kids provee un seguro de gastos
médicos mayores que cubre enfermedades y accidentes de
acverdo a la pdliza contratada.

Vacaciones. Las vacaciones estdn establecidas por ley. Los
empleados que tengan mds de un aio tendrdn derecho a
descansar 6 dias laborables y aumentardn 2 dias laborables por afo
frabajado (hasta llegar a 12 dias). Después del cuarto afio, el periodo
de vacaciones aumentard en dos dias por cada cinco de servicios.
Las vacaciones no podrdn compensarse con una remuneracion. Los
empleados tendrdn derecho a una prima no menor de veinticinco
por ciento sobre los salarios que les comrespondan durante el periodo
de vacaciones. Para solicitar vacaciones es necesario:

1. Uenar el formato de solicitud de vacaciones.
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2. Solicitar la aprobacién con la direccién comrespondiente, por lo
menos 10 dias antes de la fecha planeada de periodo de
descanso.

Préstamos. Track Kids esta conciente de las necesidades econdémicas
que pueden surgir enire sus empleados por lo que en ocasiones
otorga préstamos a su personal. Dichos préstamos seran
descontados del salario.

Bonos por ventas, innovaciones y utilidades. Al final del afo se
proporcionard un bono a repartir entre los empleados de hasta el
10% de las utilidades netas exiras a lo que exige la ley por distincién
en ventas, servicio e innovaciones. Estos bonos serdn repartidos segun
grado y porcentaje de participacién en los procesos asi como a las
dreas que trabajaron para obtener el beneficio. Es dectr, si el drea de
ingenieria logra establecer mas proyectos en menos tiempo con alta
cdlidad, el bono por la venta de los sistemas se reparte no sélo al
personal de ventas, sino al personal de ingenieria quienes son quienes

finalmente redlizan el frabagjo.
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Xl. Pronésticos Financieros

A. Supuestos claves
Existen varios supuestos que se tomaron en cuenta en la creacién del modelo
financiero para la puesta en operacién de Track Kids. Esto incluye el
crecimiento de ia industria de RFID, el avance de la tecnologia y el desarrollo
de nuevas aplicaciones. Todo esto ha sido llevado al modelo, de tal manera
que las principales afectaciones se dan en el drea de costos de materiales y
las inversiones que han de realizarse en Investigacion y Desarrollo asi como los
gastos de mercadotecnia.
Ademds se como supuesto el incremento de inversiones en dreas de seguridad
por parte de nuestros clientes, esto no sélo debido a la oferta de un servicio
adicional a sus usuarios sino una respuesta al clima de inseguridad que se vive
en el pais.

. Ventas. Las venias se proyectaron de acuerdo a la base de
capacidad productiva y al nOmero de clientes, hospitales en este caso, que se
pueden atender durante el aio. Se consideré que no se tienen ventas durante
los seis primeros meses del ano debido al tiempo necesario que se toma para
desarrollar y unir las aplicaciones, redlizar pruebas y finaimente montar la
prueba piloto en el hospital que ya ha accedido a participar. Esta prueba
piloto no tendrd@ costo para el hospital pero nos servird como punto de
demostracién del sistema en vivo. El incremento de las ventas se dard por
varios factores, uno de ellos es el crecimiento de inversién de las empresas en
atender la seguridad de sus instalaciones y clientes. Este incremento también
estd subordinado a los factores de inseguridad y la percepcién de los clientes
de ofrecer un servicio de valor agregado.

Ademds las ventas se ven impulsadas no sélo por la instalacién de la
infraestructura, sino que estdn afectadas por las ventas por Dispositivos
ldentificadores, que se puede determinar la demanda basada en el
comportamiento de los nacimientos y la distribucion de los niveles
socioecondmicos de la poblacién. Este incremento de las ventas se basa en
factores de crecimiento del mercado pero subordinadas al nUmero de clientes
de infraestructura, ya que sin infraestructura no se pueden vender dispositivos.
Ofro servicio que se vende es el de Mantenimiento, esto es, la revisién de los

sistemas ante alguna falla o duda de los clientes. Es importante recalcar que
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aungue el ingreso por servicio de mantenimiento es la porcién mds pequeia
de las ventas, es la porcién que tiene mayor margen de ganancias. A
continuacion se muestra la proyeccion de ventas, su crecimiento y lo que

aporta cada uno de los productos y servicios ofrecidos.

Track Kids
Proyecciones de Ventas
Afos 1 al§
(s
Afio 1 Ailo 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Infra estructura
NUmero de Unidodes - Infmestructura 13 18 2 25 31
Precio por Unidod - Infroestructura 34,915 38,164 37.784 36603 37.081
Totol VentosInfroestructura 465,068 648,747 813471 921016 1,164,441
Dispositivos
NUmero de Unidades - Dispositivos 73 1.696 2,880 4264 5992
Precio por Unidod - Dspositivos 0 0 48 48 45
Total Ventos- Dispositivos 34,630 121,448 258271 440,831 731,202
Servicio de Montenimiento
NOmer de Clientes MITO 0 13 31 52 77
Tarifo por Cliente 3.200 3,392 3.596 381 4,040
Totol Ventos- MITO 320 44,842 110537 199223 312832
Venkas 18 037 182,27 ,581,0 4

Crecimiento en Ventas de hospitales privados 11% 13% 15% 17% 17%
Inversién en seguridad de hospltales privados 12% 14% 15% 15% 16%
Crecimlento de Inversién en Seguridad de Hospltales Privados 1% 2% 23% 17% 25%
Ejemplo de Ventas de Hospltales Privados 100 111 125.16 143.53 167.75 196.2686
Volumen de Ventas 12 1332 17.523 21,53 25,163 31.40298
Creclmiento de Inversién en Seguridad de Hospitales Privados 12% 1% % 23% 17% 25%

Tabla 14 Proyecclones de Ventas Track Kids
Fuente: INEGI: Consumo en Hospitales. Cdlculos y proporciones propias

Como se puede ver, el supuesto de ventas iniciales es una media enire o
minimo que se tiene que vender para el punto de equilibrio, asi como de lo
que es el maximo de capacidad de atencién de proyectos y las ventas sobre
infraestructura son las que conducen a las demas ventas.

. Costos. Referente a los costos, en Track Kids nos preocupamos
por ofrecer la tecnologia épfima y adecuada para las soluciones ofrecidas.
Nos preocupamos de que la calidad de los materiales y equipos sea excelente
y por lo mismo seleccionamos proveedores que fienen una excelente calidad
aunque el precio no sea el mds bagjo. Para controlar esos costos es necesario

implementar soluciones con los materiales 6ptimos y en las cantidades
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adecuadas al tamano del proyecto. Nuestro modelo de negocio permite

solicitar materiales una vez que el diseio es aprobado por 1o que se pueden

evitar costos por desperdicios.

Instolocion
14%

Dispositivos Identificadores
1%

Figura 23 Distribucién Costos de Materiales y
servicios

Referente a los costos por materiales de
infraestructura y dispositivos, tfenemos una
fuerte presidn por ofrecer un producto de
acuerdo a las necesidades y caracteristicas
de los usuarios por o gue los costos sélo se
veran reducidos cuando los volimenes de
pedidos sean por millares. Otro importante
supuesto es que la industria de RFID, con las

mejoras en procesos de manufacturg,

proyecta que los costos en los costos de

dispositivos pasivos se reduciradn en 8% a 10%

en los proximos anos. Track Kids emplea dispositivos activos y de prop6ésito

especifico por lo cual la manufactura si bien serd@ mas eficiente el reflejo en

costos ser@ menor que para dispositivos pasivos que ya alcanzaron un

desarrollo de economia de escala. Para tener una proyeccién realista de los

costos y aplicar las reducciones por manufactura a los costos se les aplicd una

reduccién de 10% a partir del afio 3.
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Afios 1 di5
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano §
Verias 502018 835037 1.182.279 1.581.071 2208 475
Costo de Vernias
Inroesvuctuo
Costo de Moterid por Unidod 10.800 10.800 9.720 970 8748
Subconotos por Uridod 2,300 2,438 2,584 27% 2,904
Totd Costo Directo por Unidod - Infroestruciuro 13.100 13.238 12,304 12,4% 11.652
Unicades de Vento - infroestructra 13 18 22 2 31
Totd Costes Direcios - Ifroestructro 174,492 231,968 264,905 313,510 365,858
Costo Mano de Otra Directo 46920  AF7B5 53,633 56862 H0280:
Diposifivos
Costo de Moterial por Unicad - Disposifives 26 26 22 2 19
Unicooes de Vento - Disposifvos 733 1.696 2,880 4,264 5992
SubTotal Cosios Directos - Dispositivos 19.048 44,105 63,659 94.244 112,552
Costos importocion - Dispositivos 1,905 4,411 6,366 0.424 13,855
Totd Costos Directos - Dispositivos 20,952 48,514 70.025 103,668 123.807
Totd Costes Direclos 242,364 330219 388,563 474040 549965
% Costos de Malerid de los Vertas 39% 34% 28% 26% 2%
Senicio de Mantenimiento
Costos de Personal de Senvicio
Total Costos pa Sendcios
Otros Gostes
Depreciocion B8.86% 17.219 29042 4485 66,938
Ofros costos % de Verdas 1% 5.020 8.350 11.823 15,811 22.085
Tolal Coslos de Ventas 256,254 357,252 432,583 538,048 644,305
% de Ventos 51.00 5% H.6% 340% 200%
Distribucion de Coslos de Venios entre:
Cosios de Ventos Varicble 247 385 340,032 403,540 493,195 577367
Costos de Ventos Fijo 8,869 17.219 29.042 44853 £66.938
Total Costes de Ventos 256,254 357 252 432,583 538,048 644,305

Tabla 15 Costos de Ventas

. Personal. Nuestros empleados son muy importantes porque
representan la fuerza que conduce nuestras actividades de negocio, por lo
que también es importanie remunerarios de tal manera que vean refiejado su
esfuerzo. Los aumentos al salario son del 6 %anual y los beneficios varian de
15% a 17%. Ademas se tiene prevista la confratacién de personal para
atencion a clientes de Mantenimiento en el afio 3 y 5 asi como empleados en
el area de ventas en el aio 2. EH pago de salarios y beneficios representan el
18% y hasta el 8 % del valor de las ventas.

. Politica de dividendos. Es nuesira politica entregar dividendos a
los accionistas una vez que la empresa alcanza un crecimiento estable y que
se repartira el 10% de las vtlidades netas. H resto del dinero se aplica para
actividades de inversion asi como gastos operafivos.

. Incremento de servicios externos y gastos. Suponemos que el

incremento en los servicios de instalacién asi como los servicios profesionales es
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del 6% anual de acuerdo con la informacién recolectada en campo y algunas
consideraciones implicitas como la inflacién.

. Incremento salarios. Esto es por lo ley lo que se establece que
deben incrementarse los salarios, pero ademds conforme las ventas crezcan
los beneficios de los frabajadores crecen también.

. Compra de equipamiento. Se refiere a la inversiébn que hacemos
en equipo para investigacion y desarrollo. Es todo el equipo que requieren
nuestros desarrolladores para poder efectuar sus pruebas.

. Deuda. Track Kids planea contrager deuda para invertir en la
compra de equipo para la operacién, ya que este mismo es un gasto
considerablemente alto y ademd@s puede beneficiamos mediante la
aplicacién de escudos fiscales y que los bancos estan dispuestos a financiar
compra de equipos que en lugar de capital de trabajo. El acceso a deuda es
a través de bancos y de largo plazo (S afios).

B. Andlisis Financiero
El modelo formulado para Track Kids es un modelo con un escenario apega de
acuerdo a los precios del mercado y con supuestos de demanda y oferta
conservadores, debido a que la infroduccién de productos y servicios levaran
tiempo a los clientes a conocer los beneficios reales del sistema.
A continuacién se muestran los valores de los indicadores financieros de Track

Kids durante la proyeccién de 5 anos.

Inversién Inicial 109.263
valor presente de Escudos Fiscales 12,572.73
NPV 831.647
APV 844,219
IRR 90%
Rb/c ‘ 6.4
Payback 1.91

Tabla 16 Resumen Valor Presente de Track Kids

El valor presente neto del proyecto a 5 afos es de $831,647 USD
(Aproximadamente $12'663,285 pesos considerando un tipo de cambio de $15
pesos) con una inversién inicial de $109,263 USD lo que nos indica un
incremento de 6.4 veces del capital invertido. Ademds nuestra tasa interna de
retorno (IRR) es de 90%, comparabie sélo conira otro proyecto similar.

El pago de la inversidn total es de 1.9 afios, lo cual no indica que para el
proyecto tiene un periodo muy corto de retorno y ademds que crecerd de tal

manera gque se obtengan los beneficios. El pago de la deuda se realiza en 5
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anos a una tasa del 14.5% de interés sobre saldos insolutos. La politica de
adquirir deuda sélo para equipo estd determinada por el acceso a este tipo
de crédito y la facilidad para acreditar el uso de dichos recursos.

El Flujo de Efectivo obtenido de los cambios de las cuentas por actividades
operativas es positivo para todos los aios, asi como el cambio de inicio a fin
de ano. Este flujo de efectivo se reinvierte para actividades del ano siguiente
mds algunas actividades de inversidn, principaimente de equipo para Ia
Investigacién y el Desamrolio.

Como se puede cbservar en la fabla del reporte de Flujo de efectlivo siguiente,
los flujos de efectivo calculados, son positivos, ayudando esto, a contribuir a un
valor presente neto ma@s alto. La tasa de riesgo Ksu es de 16% al primer ano y se
reduce hasta un 11%. Considerando el bono del Banco de México de mayor

tasa de retorno es de 8.5% a 5 anos, el proyecto provee mayores retornos

sobre la inversion.

Trac k Kids
Fujo de Efecfivo
Afios 110 5
)
Afio ) Afio 2 Afios Afio 4 Afio 5
ACTIVIDADES DPERATIVAS
Ingre 205 Netos 61,263 85713 216,581 a4 550 643052
Depie chcidn 10144 17514 26,56 43,505 66,634
CambiozCapial de TRba jo
(lnc rem cnte)/Deminucion Caent spor Cobrar (89,63%5) 23775 (23,073) {3781 (45,004)
(Inc rem ente)/Deminucibn bventasios 0 0 o 0 (1]
(Increm ento)Disminucién OwosActivos Coricntes (16.758) 3513 {3459 #.545) {5520
finc rem ento)¥Disminucién Cacnk spor pagar 32574 19,200} 4537 6,554 6,044
(Inc rem ento}Disminucion OrozPazvozC omiente 2 10,756 (3573) 3439 4,545 5,520
Efe ctivo Neto Proveidol (L do) por Actividodesde Operacidn 14,345 126,808 220,731 47 467 675,816
ACTIVIDADES [E INVERSION
Propicds d y Equipo (50,718 8652) (54381} (76,068) [15,456)
Ouos
Eke clivo Neto e mpleado en Actividade s de Inverdsn [50,713) [36,852) [54,561] (76,054) (115,456]
ACTVIDADES FINANCIERAS
In¢ rem ¢oted Disminucidn) Deuda Corto Plazo 1] 0 o 0 1]
Inc rem entol Deminucién) Porcion Comcnke Deuds Largo Plazo 10144 Q 1] (] (1]
Irc rem ¢ntod Dbmiucidn) Deuda Large Phzo 40574 ani44) (101 44) (10,144) {1o144)
Inc rem entod Dbminucidn) Accione sComunes 0 1] 0 0 0
Inc em e ntol Dicminucidn) Accione sPreferentes [+] 1] 0 0 G
Divide ndozDeclandos a 0 (21.668) (40,458) (64,9
Efe ctivo Neto Proveido ¢ (Undo)Rnancicro 508 (10144) (3.83) (50,632) [?5.%
INCFEVENTD ¢ {DISM NUCI ON) EN EFECTI VO 14,345 i§si2 134,539 230,752 485,308
Bectivo alinicio del periodo 109263 123608 203420 337,583 6281711
Bk ctivo al final del pedodo 103265 123,606 203,420 331,569 638,111 1114019
CF 1109, 2631 $14,34469 $79.512.45 313453873 $2%0,751.75 $485,308.26
hDP..\T $665,410.45 $32.83769 $219,570.01 $406,341.51 $650,111.5
Capinlhverido $223,99258 $270,46439 $437,565.35 $TTQTIBSI $1,307,566.93
ROIC 30 34% 50% 53% S
Dezmiucién Exinds rROIC 7.96% 6.34% 54T anx 2148%
GanmanciasFecales .54 5,863 4412 232 14711
KA 8.5% a5% &5% 85% 85%
Ka 16.46% 14.84% 1367% 1221% 124
1+Ka 1.1646 10484 1.13%7 JAF-~] i1
NPV 695,783
APY 108356
Tabla 17 Flujo de Efectivo

El cdlculo de los escudos fiscales nos ayuda a ver los beneficios de la

obtencién de deuda, sin embargo, al ser una microempresa de recién
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creacién preferimos basar nuestro desarrollo en el capital generado por
operaciones, que apalancar la empresa con deuda.

La rentabilidad es un factor muy importante y es de notarse que Track Kids,
como proyecto presenta utilidades brutas de 50-70% y Utilidades Netas desde
8% a 32%, principaimente debido al incremento de la participacién en las

ventas de los servicios y por ventas de dispositivos.

Track Kids
Resumen
Afos1a5
Afiol AR02 Afio3 Afio4 Afo§
Resumen Fnareas ($)
Vertos 502018 B8350%F 1182277 1.81071 2208475
Uliidad Bruta 245764 AT7 788 749696 1043022 1564170
BBIT 85,198 228,208 407.316 & 673 1,086,185
BITDA 75.34) 24688 438020 674,88 1,107,138
Utiidod Neta 40,490 155697 28202 437,312 724,300
Hectivo Neto de Acfivdodes de Operacion 4620 17991 288,336 457 A48 749.013
Gastos de Copital 50718 42,687 80,174 79.054 122.194
intereses Ingrescs /{Gastos) {7.354) {5.883) {4412 12.942 {1.471)
Dividendcs 0 o 28,208 43.731 72.430
Bectivo 108,802 235168 425038 FARSST  1,%3804
Total Copital 149,753 305,361 §59.210 952791  1.84.661
Total Deudo 50718 40,574 30431 | 0247 10,144
Crecimienio
Toso de Crecimiento Vertas - CAGR &6% 4% 34% 40%
Toso de Crecimiento Utlidod Neto - CAGR: 284 4% 812% £5.1% 65.6%
Razones Fnanderas
liquidez 38 7.5 107 148 205
Debt to Copitd (LT Debt + Equity) 0.3 01 01 00 00
Reriabilidad
Utidod Brto % 490% TR K4% 46.0% F08%
Gastos de Operocion % T B BI%. 20%. 26.3% 239%
Net Eamings % 81% 18.6% 2B9% TR 328%
Retomos
Retum on Assets , Retomo sokre Activos T 182%: 4] 2% 4485 4277 432%
Return on Equity . Retomo sore Capital Social j ag 510%- DA% 459% 451%
Return on Copitdl (LT Delbt + Equity) 20, 450% TE% A45% 449%

Tabla 18 Resumen Financlero
El retorno sobre el capital es sumamente importante desde el punto de vista

de los accionistas debido a que es alli donde pueden observar las ganancias
que se tienen a partir de los ddlares invertidos, en este caso por cada délar
invertido los retornos son de 25 centavos a 45 centavos de délar.

El cdlculo de riesgo de la inversiéon se de'rerm'iné mediante el andlisis de
sensibilidad utilizando el programa @Risk. Primero, a fravés del andlisis de

variables se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tornado Graph of Retomo sobre Capital Invertido R/ Afflo 1
Impact by Input

Precio por Unided - Infraestructu / Afio 1 (CB)

Cosio da Maarial por Unidad / Afo 1 (C12)

inganiaria (RFID & Informitica) / Afo 1 (C39)

Otras Gastos 18D % de las Vertas (B22)

Precio por Unidad - Dispasitivos/ Afie 1(C12)

Coszo de Material por Unidad - Di/ Afio 1(C19)

Credimiend delnversion an Segur / Afo 1 {S8)

Afio 1 /Princpal (27)

Comisioras% de Veruas (B11)

Subcantrares por Unidad / Afo 1 (C13) -
S

10.00% -

20.00%

30.00%
0%

§ & 8 & E 8
g s % % g
Figura 24 Gréfica Tomado ROIC

Determinando que ia variable de precio por unidad de infraestructura es la
que tiene mayor peso para la construccidon de escenarios, ya que una
alteracién de esta variable impacta fuetemente. Como esta variable esta
asociada al costo de los materiales es muy importante notar que es nuestra
segunda variable identificada por el andlisis. Asi pues, cualquier varacién en
los costos de materiales impactard directamente el precio de la infraestructura
y con eso la alteracién de precios.

El costo de los materiales de infraestructura no es controlado por Track Kids y
son guiados por la industria de RFID y la reduccién que tengan en la
manufactura de cada uno de los elementos. Como ya se menciond
anteriormente existe la expectativa de reduccion de los precios de
transponders pasivos o que asumimos como una disminucién en los precios de
los dispositivos activos y por lo tanto la afectacion a los costos de ventas como
al precio mismo de la tecnologia. Como ofrecemos un servicio integral, la
reduccién en costos de materiales contribuird a una porcién muy importante

en la optimizacién del margen de ganancia.
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Los factores para la variacién de la variable son:

Precio por Unidad - Infraestructu / Ao 1 {C8)
0.392568| 0.140765| 0.088473| 0.065416| 0.051079
-0.51798| -0.17824| -0.10318| -0.07263| -0.05516

Tabla 19 Coeficlentes de variacién para andlisis de riesgo

La distribucién empleadas para la variable Precio por Unidad - Infraestructura
es una distribuciéon triangulares que varian desde los $31,000 USD minimo,
$35,000 USD como valor mds probable y $40,000 USD como valor mas aito todo
esto determinado por los costos minimos y mdaximos encontrados en el
mercado clasificados de cdalidad igual, ya que de ofra manera se ofrecen
calidad muy por debaqjo de lo esperado.

De tal manera que determinamos los siguientes escenarios diferentes en los

que la variable de precio de la unidad de infraestructura es afectada.

Escenario 1. Redlista
Precios y costos determinados por el mercado y la calidad de los productos. NUmero de ventas
dictadas por el mercado y la capacidad de la empresa.

Escenario 2. Optimista

Incremento en precios de venias e ingresos.

Este incremento de precios es dictado por los costos de materiales. Este incremento se puede
dar en casos como incremento en ia importacion de materiales € incremento en el sector de

semiconductores.

Escenario 3. Pesimista
Baja en el precio conducido por el impacto del desamollo tecnolégico y la produccion masiva.
Considerando el mismo nivel de ventas, los ingresos finales se reducen.

Tabla 20 Escendarios financieros

Estos escenarios son necesarios para determinar los riesgos y posibles
consecuencias y medidas que tomaremos en estos casos.

Andlisis de riesgo. Escenario Realista

En este escenario a la variable de precio de la infraestructura sélo se le aplica
la distribucion triangular de variacién del precio, sin afectacion por ningin otro
factor, convirtiéndose en la variable de entrada y definimos las variables de

salida del modelo el flujo de caja de cada uno de los afios asi como el ROIC.
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Comiendo el programa @Risk obtenemos la siguiente grdfica respecto al
comportamiento del ROIC.
En esta grafica se aprecia el comportamiento del refomo sobre capital

invertido a través de los cinco ROIC / A0 1 to ROIC / Affo 5

afios proyectados. En el
primer afo los refomos son
pequeios debido a que sblo

se pronostican ventas a partir

— 5%-95%
——+/-151d. Dev.
Meon

del segundo semestre de vida
de Track Kids obteniendo

ingresos por ventas muy

pequenos. En los siguientes

01 4=

ol

3

afos los ingresos crecen y el § 3 ¢
Figura 25 Gréllgu de Rlesgo - Escenario Realista

crecimiento se hace
constante por lo que los retomos sobre el capital invertido crecen, sin embargo
la desviacion estandar de los retomos se ve reducida cuando el proyecto se
hace longevo. Los riesgos asociados al retorno sobre la inversion se van
reduciendo desde un 10% hasta 5%. El efecto de las desviaciones estandar de
los ROIC se aprecia en el cdlculo del Ksu, tasa de riesgo del proyecto, y el
efecto que causa en la valoracion del proyecto. Los valores del Ksu son de 16%

all%
CF (109,2631 $1434469 {19828 $IS4BIRTS  $290,751.75 $485,30826
NOPAT $66,00.65 $VBH.69 A3, a0 $406,541.51 $E50111.5
Capinlhretido $203,93956 $270464.39 $431 568. 3 $TTQT3AS9 $1,90 ,565.96
ROIC = 3% 50% 53% 50
Devheide Eainda rROIC 1.9 634% 5% 3% 216
GananchsFxaks 54 5688 4412 292 1411
KA 85% asx &5z a5% asx
Ka 1646% 1484% 1367% 1221% 128
1 oKau 11646 11488 1.1%7 1122 1.1

Tabla 21 Resuitados Escenario Realista
Con los resultados de estas tasas de descuento del proyecto, obtenemos el

valor presente neto que ademds tiene que ser modificado por el efecto de la
deuda y los escudos fiscales que represenia haber adquirido dicha deuda.

Inversién Inicial 109,243
Valor presente de Escudos Fiscales 12,572.73
NPV 831,647
APV 844,219
IRR 0%
Rb/c 6.4
Payback 1.91

El valor presente neto qgjustado es de $844,219 USD después de 5 arios de

valoracién y considerando los escudos fiscales. Este escenario es el llamado
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realista ya que los supuestos son basados en precios y costos del mercado, sin
afectacién de ningun valor de variacién ademas de la distribucién de los
precios.

Escenario Optimista.

En este escenario el precio incrementa y por lo tanto las ventas se ven
afectadas, el nUmero de unidades vendidas no se afectaron porque los
esfuerzos de ventas se mantienen constantes. Las causas de este incremento
del precio se dan por el incremento por costos de materiales que puede darse
por varios factores como el incremento de precios en el sector de
semiconductores y/o el incremento de materiales por pagos de importacién.
Este escenario si bien es posible es altlamente improbable, ya que esta
demostrado por la experiencia que los precios de tecnologias tienden a bajar
una vez que los volumenes de produccién incrementan.

Los resultados de este escenario se muestran a continuacion:

rcr (107.243) 955,433.38 9150,541.4y  $218,948.22 | ssss z2v.90 $830,748.23

NOPAT

Capital Invertido

ROIC

Desvigcién Esténdar ROKC

$124.235.69
$282.921.20
“%
3.58%

$161,756.84
$392.702.33
“-%
3.92%

$327,100.34
$651,570.57
0%
3.34%

$442,660.37
$1.016.106.79
“r
2.51%

$702.802.02
$1.601,399.37

1.97%

Gonancios Fiscalas

KA

Ksu

1+Ksu

NPV

APV

R

Rb/c

Periodo de retomo (afos)

Ganancias Fiscales (FG)
Ganancia Total (NPV + AG + FG)

2942
8.5%
11.01%
1.1101

1,471
B.5%
10.47%
1.1047

7,354
8.5%
12.08%
1.1208
94,021
1,004,504
114%
72

186

5,883
8.5%
12.42%
1.1242

4,412
8.5%,
11.84%
1.1184!

12,572.73

$1,004,593.52

Tabla 22 Resultados Escenarlo Optimista
Gracias al incremento de los ingresos a través del incremento del precio, el

valor presente neto es de $994,021 USD afectados por escudos fiscales de
$12,572 USD que nos dan como valor presente neto ajustado la cantidad de
$1,006,594 USD. Este valor presente tiene una diferencia de casi $156,000 USD
respecto al escenario redlista Io que lo hace efectivamente mucho mas

rentable. Ademd@s la tasa interna de retorno es de 114%, lo cual lo hace

todavia mds atractivo comparado con el escenario anterior.

= /Aol

L1

Capital Iwvertido ROIC /

Maor

Chart Avea

Figura 26 Grdfica de Rlesgo —
Escenario Oplimista

— Y
—— <415t Dov.

El

escenario es aln mayor que para el

andlisis de sensibiidad para este

escenario base. Los retornos son mucho
mas amplios debido al mayor ingreso
las desviaciones

pero asi también

estGndar que representan el riesgo de
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retorno sobre capital invertido.

Este escenario, como se mencioné es altamente improbable y las Unicas
medidas que se pueden tomar al respecto es crear una base de clientes leales
que soporten los cambios en precios, especialmente a la alza, pero también se
pueden efectuar medidas de reducciéon de costos en ofros segmentos
funcionales que permitan negociar costos con nuesiros proveedores y evitar
hacer cambios radicales en precios.

Escenario Pesimista.

En este escenario pesimista, el nUmero de ventas no se afectan, sélo se
afectan los precios de acuerdo con la baja en los costos de los materiales. Este
escenario es mucho ma@s probable que el anterior y basado en los supuestos
de comportamiento de la indusiria de semiconductores y manufactura de
equipo electrénico.

Los resultados del andlisis de sensibilidad de este escenario nos muestran que el
valor presente neto se ve disminuido hasta el valor de $572,010 USD y auque los
flujos de efectivo no son todos negativos, si por lo menos lo son el primer afo

con flujo negativo de $154,952 USD vy el valor presente neto es de $559,438

UsD.

FCP (109.243)  ($164,952.04) $10118.78 $144,214.57 8247,774.86 $488,792.71
NOPAT ($1C6.673.85) $51,628.36 $207.518.56 $377.313.25 $543.454.96
Capital Invertido ($2.973.65} $30.765.05 $212.143.53 $519.512.54 $1.066.765.13
RoOIC 3587% 148% ”n% % 42%
Desviacién Estandar ROIC 3.58% 3.92% 3.34% 2.51% 1.97%
Ganancios Fiscales 7.354 5.883 4,412 2.942 1.471
KA 8.5% 8.5% 8.5% 8.5% 8.5%
Ksu 12.00% 12.42% 11.84% 11.01% 10.47%
T+Ksu 1.1208 1.1242 1.1184 1.1101 1.1047
NPV 557,438

APY §72,010

Rb/e 33

Periodo de retomo {ofos) 72

Ganancias Fiscales (FG) 12.572.73

Ganancia Tolal (NPV + AG + FG} $370.347.67

Tabla 23 Resultados Escenario Pesimista

Retpmo sobre Capial Inverfido ROKC / Afio 1 to Retomo sobre Capltal Invertido ROKC /
Ao 5

— 5% - 95%
—— +/-15td Dev.
Maan

) Own
b . - e —
3 is i3 i3 i:

Figura 27 Grdfica de Rlesgo - Escenario Pesimista
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Estados Financieros

1. Estado de Resultados
Este estado de resultados muestra las utilidades netas integradas por las
utiidades generadas por operaciones menos los gastos de operacién y los
impuestos e intereses. Se puede observar el comportamiento de la generacién
de utilidades subordinada a las ventas. Este porcentaje crece conforme los

margenes aumentan por el incremento de ventas de servicios y de dispositivos.

Track Kids
Estado de Resuvilados
ARos 1 al5
()
Afiol Afio2 Afos Afio 4 Afto §
Venias 52018 85037 1,18227% 1.581,071 2208475
Costas de Venkas i a67.252 i £44305
% de Ventas 51.0% 0% BL% 340% 29°%
Wiidad Bruka 245764 477786  T749.69 1043,02 1.564.170
% de Ventas 42.0% 5% 34% &60% 708%
Gastas de Operacion
Ventas & Mercodotecnio 42 667 91,668 11934 148 471 193.075
invesfigocion & Desarrclio 52895 93,341 150,580 186.510 241.355
Gaostos Admirisrofivos 53,559 64,569 72,451 80,36 93.556
Totd Gostes Operativos 149122 249577 345380 41534 527 985
% e Ventos % 30% 2 2% 24%
UNUDAD DE OPERACION 06,643 28208 407,316 627,673 1,038,185
INGRESOS & (GASTOS) EXTRAORDINAROS {31.445) 0 0 o 0
UNLIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 851 316 1,038,185
INTERESES INGRESOS {GASTOS) {7.354) {5.883) {4412 2742 {1.471)
UNLIDAD NETA ANTES DEIMPUESTOS 57.843 222,325 402,908 624,731 1.034.714
IMPUBSTOS [17.353)  [66.697) [120.871) 187,419 {310,414}
UTNUDAD NETA 40450 , A5F3e F24.300
% de las Venios 8% 18.8% BI% 7% 325%
Tabla 24 Estado de Resulfados
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2. Balance General
Este balance general nos muesira la asignacién de activos, pasivos y capital.
La estructura de capital contable es fija para toda la proyeccién y sélo se
asignan el 10% de los dividendos a partir del 3er ano. No se contemplan
inventarios, pero si la compra de equipo para realizar investigacién y desarrollo
ademdas de empleario para la operacion. Las deudas estdn contempladas a
cinco anos, la porcién comiente de la deuda son los pagos programados por

ano asignados a capital, ademas del pago de infereses.

Lo e B
Bdance Genad
Afias 1al 5
(&)
Aho 0 Afo 1 Afho 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
ACTIVOS
Activos Crculanies
Efectivo 109,263 108,802 235162 425,038 749,557 1,293,804
Cuentas por cobror 83,670 69,586 98,523 131.756 184,040
Inventorios 0 0 [3) 0 0
Ortros Acfivos Circulontes 10,040 8350 11.823 15811 2,085
Totol Activos Circulontes 109,263 202511 313099 535384 897.124  1,499.928
Propiedad & Equipo 0 40,574 64,580 93,990 126,530 177.770
TOTAL ACTIVOS 109,263 243,086 377,679 629,374 1.023.654 1,677,698
PASIVO Y CAPHAL CONTABLE
PASIVO CIRCULANIE
Devda Corfo Plozo 0 0 0 0 0 0
Cuentos por pagor 32,574 23374 27,911 34,765 40,809
Otros Pasivos Corriantes 10,040 83%0 11.823 15,811 2,085
Porcién C orriente de lo Deudo Largo 0 10,144 10144 10.144 10,144 10,144
Totol Posivos C ormentes 0 52,758 41,848 89877 80,719 73,087
DEUDA LARG O PLAZO (menos porcion ¢ 0 40,574 30,431 20,287 10,144 0
CAPITAL CONTABLE
Copital Sociol Comun 53.539 53,539 53,532 53,539 53,539 53,539
Copital Sociol Preferente 55,724 55,724 55724 55,724 55,724 55,724
Utiidodes Retenidas 040 196118 443,947 843,528  1,49539%8
Totol Copitol Contable 109,263 149,753 305,381 589,210 952,791 1,604,661
TOTALPASIVO Y CAPITAL 109,263 243,086 377679 629374 1,023,654 1,677,698
Tabla 25 Balance General
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3. Flujo de efectivo

Gracias a la labor de ventas y el confrol de costos de operacién,

administracién y los derivados por investigacién y desarmollo, los flujos de

efectivo son positivos, generando un proyecto autosustentable en sus

operaciones e inversiones. El pago de sus deudas es posible, asi como la

asignaciéon de recursos para los empleados, socios y actividades de

investigacién y desarrolio.

Trac k Kids
Fujo de Electivo
Afos 110 5
®
Afio ) Afo 2 Afios Afio 4 Afio5
ACRVIDADES OPERATIVAS - i —
Ingre2ozNetos 283 BEUS 216881 G43062
Depr chcion 15144 17514 285% 45603 66,654
CambiosCaphalde TRba o
(lsx rem ento}/Dkmbucion Cuent spor Cobrar [83,636) 23775 {23073y {37,878 (46,004)
(lnc rem cnto)/Dismhacidn hryevios 0 0 o 0 0
(Inc rem ento)iDisminacidn 0oz Actvoz Comentes {10,756} 3513 (3489) #.545) (5.520)
finc rem ento)!Deminacién Caent spor pagRr 32574 19,200] 4531 6,864 6,044
{inc rem ento)iDeminucios OvosPadvozComemtes 10,756 (3573) 3453 4545 5520
Ele civo Bkto Proveidol (L do) por Actvidad csde Dperacibn 14,35 126,808 220,731 4T 467 675,616
ACHVIDADES [E INYERSION
Propisds dyEqupo oty B2 A geees {15456
z - =
Efe clivo Meto e mpleado en Actwidades de Inverddn 50,115 Bo®2) 5a,561) 76,064 015,456
ACTVIDADES FINANCIERAS
Int tem ento? Diaminucidn) Deuds Corto Phzo 0 0 0 ] 1]
lnc mm ento! Pemibucion) Porcibo Conieate Dewds Largo Phxo 10144 ] 0 1]
Inc rem ¢ nto? Dimaucién) Deuds Largo Pzo 40574 a1 {10,144 {10.148) {10144
Inc rm ¢nto! Dimbucidn) Accloas 5C (1} ] 13 0
Inc em ¢nto? Demiacidn) Accione sPreferentes 0 (<] ] o (]
Diide ndosDeclindos o 1] {40,468) (64,908)
ERe clivo Neto Proveido ¢ {Undo) Fisancitro 56118 foia1) @153 (50.632) (75.059)
INCFBYENTD ? {DISvI NLUCION) EN EFECE VO 14345 Tas2 13453 230,752 455,308
Blectivo alinicio del periado 105263 123608 203420 330,569 63711
Bectivo 3l finai del peiiode 125608 203420 A5 28, 1,114,019
CF 109,263] 31434469 $19.812.85 $13453873 $290,751.75 5.308.26
NDPAT $66,410.45 $32,831.69 $213,970.01 $406,541.51 $650,111.5
Capitlbverido $223, 35958 $270,464.39 $47 568.5 $T7QT3I5Y $1,301 56596
RoIC A 34% sz 53% S0%
Desvicién Ex3adarRDIC .96 a34x 547 3Nz 21&
GananchsFixales .34 5,68 a2 292 1411
KA 85% asxz asx asx a5k
K= 1646% 14843 1367T% 122% na&
1+Ka 1.1646 11454 1.1%7 1122 1.1124
NPY 695,789
APY T08,F6
Tabia 24 Flvjo de Efectivo
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C. Andlisis del punto de equilibrio del negocio
En este reporte podemos observar el nivel de ingresos requeridos para poder
generar ufiidades y las ventas proyectadas. Este resumen muestra la
asignacién de recursos entre los costos de ventas, gastos operativos y la

asignacién entre costos variables y fijos.

Track Kids ;
Andlisis Punto de Equilibrio
Afos1a5
($)
Venkas
Coslo de Venlas
variode 247385 340032 408540 49195 577367
Fio 8869 W29 20042 A4B53 2~ 64938
Totd 256254 357252 2 432583 2 530480 644305
Gastos Operafivos .
Varioble 80825 134441  190.347 254552 355564
Fio 68297 115186 152083 @ 140.7%7 172421
Totd 1122 25T 342,350 415345 27985
Tokal Cosls & Expenses
Varictle 328209 474,473 53887 747,748 932932
Fjo 77.166 132356 181.076 205.650 239358
Totdl 405375 806,829 774563 953,397 1172290
Razén Costos Variables/Venlas Rafio 0.65 0.57 0.50 0.47 0.42
Verdas Punio de Equilibrio 2223881 304,526 363.842 350,181 414425

Tabla 27 Andlisis Punto de Equliibrio
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D. Andlisis de las razones financieras

Resumen
Aflos1a5

Resumen Fnarzas (5)
Ventas
Uiidod Bruta
BT
BITCA
Utlidog Neta
Hectivo Neto de Activdodes de Operacion
Gostos de Copita
Infereses Ingrescs/{Gostos)
Dividendos
Hectivo
Totd Copital
Total Deuda

Crecimienio
Toso de Crecimiento Vertas - CAGR
Taso de Crecimiento Utiidod Neto - CAGR:

Rozanes Ananderas
Liouidez
Debt to Cogitdl (LT Dett + Equity)

Rerdabilidod
Utidad Bruto %

Gastos de Operocion%
Net Eomings % 8.1% 18.45% 2835% 7 328%

Refomos
Return on Assets , Retormo sobre Activos
Retum on Equity , Retormo sobre Copitd Sccial
Return on Copitd (LT Debi + Equity)
Tabla 28 Resumen Razones Financieras

En este resumen podemos observar los principales indicadores de rentabilidad
como los porcentajes de utilidad bruta y utilidades netas, que como vemos se
incrementan cuando el volumen de ventas incrementa asi como ventas por

motivos de servicios y dispositivos.
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Xll.  Préstamo o propuesta de inversién
A. Cantidad requerida
La cantidad requerida de inversién son $109,263 USD repartido de acuerdo

a la siguiente tabla:

Inversién Inicial

Salarios (6 meses) 39,105
Gastos Preoperativos 31,445
Gastos Administrativos ) ) 2.510
Campafia de Publicidad 24,000
Imprevistos 5% 5203

TOTAL Inversion Inicial 107,243
Equipd (Comprc:- por Crédifo) D_eudo _ 50,718

Tabla 29 Propuesta de Inversién

La reparticidon de % de acciones de la empresa se propone de la siguiente
maneraq, Elizabeth Delgado con el 33% de las acciones y Ulises Nava con el
18% de las acciones y el siguiente 49% restante compuesto de los inversionistas
angeles o capital de riesgo que desee apostar al proyecto.

B. Propdsitos y usos de los fondos

El uso de los fondos se describe en el siguiente reporte:

Track Kids
Ingresos & Gasfos Extraordinarios
Afios 1al §
%)
Afio1 Aho2 ARo3 Aflo4 AfoS

Ingresos Bxoordinarios

Totol 0 0 0 0 0
Gaslos Preoperoiivos
Popederic Corporafvo 150
Adecuacién Oficina 140
Depbsito de Rerta 3.000
Papeleria 100
Gastos Legdes Consfitucién de lo Empresa 2,800
Ambienlocién de Olicino 450
Derechos de Operocién 135
Disefio Pogino Web 670
Compono Publicidod 24,000

Totol 31,445 0 0 0 0
Total Ingresos/( Gastos) Extordinarias [31,445) 0 0 0 0

Tabla 30 Ingresos y Gastos Exiraordinarios
La compra de equipos se realiza a fravés de deuda de largo plazo a 5 aios y

el resto del equipo se compra con el efectivo creado por actividades de

operacion.
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Inicio Aho 1 Aiio 2 Afio 8 Afio 4 Ao 5
Becfivo Inicial 109.263
Popiedad .
Acciones Comures (49 %) 53,539 53539 53,539 53,539 53,539 53,539
Incremento/Decremento Periodo previo o 0 [} 0 0
Acciones preferenies
Rondo A {33%) 36,057 36,057 36,057 36.057 36,057 36,057
Rondo B (18%) 19.667 19 667 19,667 19,667 19,667 19,667
Totol Freferentes 55724 55724 55724 55724 55724 55724
Incremento/Decremento Periodo previo 0 0 0 0 V]
Totcl de Fropiedod 109.263 109.263 109,263 109.263 109,263 109,263
Deuda
Dewda Corlo Plozo
Inyemento/ Decremento Periodo previo V] 0 0 0 o
Dewda largo Plazo
Porcién Comiente 10,144 10,144 10,144 10.144 10,144
Porcién Largo Plazo 40574 30431 20287 10,144 (1]
Tolal Deudo Largo Alazo 50718 40,574 30,431 20,287 10,144
Incremento / {Decremento) Periodo Previo
Porcién Comiente 10.144 0 0 0 0
Porcién Largo Plazo 40574 {10.144) {10,144) {10.144) {10.144)
Total Deudo Largo Alazo 50718 {10.144) {10.144) {10.144) {10.144)
Tolal Pasivo & Copilal 109,263 159981 149,837 139.694 129,550 119,407
Intereses
Tasa de Inlerés
Deudo Corto Ploz 0.0% 0.0% 00% 00% 0.0%
Deudo Lorgo Aoz 14.5% 14.5% 145% 145% 14.5%
Gaslos de Inlereses
Deuvdao Corio Plaz [} 0 (4] (s} 0
Deudo Largo Plo 7354 5.883 4,412 2942 1,471
Totol Irdereses 7354 5883 4412 2,942 1.471
Ingresos por Inkerés
Toso de Irderés 0.0% 0.0% 00% 00% 0.0%
Irlerest income 0 0 ] 0 0
Utilidades Retenidas
Utlidod Neto v g 03
Dividendocs 0 0 28203 43,731 72,430
Incremento / {Decremertto) Utlidodes Retenidas 40450 155,627 253.829 393,581 651,870
Utlidodes Reteridos Inicio de Periodo 0 40,490 196,118 449 947 843,528
Utlidodes Retenidas Fin de Periodo 40490 196,118 449,947 843,528 1,495,398

Tabla 31 Proyecciones de Inversién

C. Retorno de la inversién o estrategia de salida

Inversién Inicial 109,263
Vvalor presente de Escudos Fiscales 12,572.73
NPV 831,647
APV 844,219
IRR 90%
Rb/c 6.4
Payback 1.91
Tabla 32Retomno de la inversién

El retorno de la inversion inicial se tiene a 1.91 afios de iniciado el proyecto. El
reparto de dividendos se da a partir del aio 3, permitiendo al negocio crecery
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reinvertir la utilidades. Respecto al 49% invertido por accionistas minoritarios
(principalmente inversionistas dngeles) se establecerd una cldusula para la
opcion de compra de acciones por lo socios mayoritarios hacia los minoritarios
por evaluacién de la empresa al momento de la opcién de compra al 5° ano

de operaciones de la empresa.

Condiciones para salir del mercado

** Regulaciones sobre el espectro de radiofrecuencia. En México el uso
del especto radioeléctrico es concesionado bajo el sistema de licitaciones.
Dichas licitaciones son costosas y requieren de una alta inversion de capital,
por lo cual si se establecen cambios a la ley actual y sucede que las
frecuencias en las que estamos frabajando son asignadas como bandas
restringidas eso nos dejaria fuera del mercado automdticamente. La forma de
reducir el impacto es trabgjar en varias de las bandas de frecuencia asignadas
para la radiolocalizacién, lo cual implicaria trabajar con muchas y diferentes
especificaciones de los productos y que tendria consecuencias muy fuertes a
la estructura de costos. Afortunadamente, se pueden monitorear este tipo de
acciones a fravés de las propuestas de ley en las cdmaras del Congreso y
tomar medidas antes de que la ley obligue a despejar ciertas Greas del
espectro radioeléctrico.

% Cambios en los costos del equipo y material de infraestructura. Nuestra
estructura de costos estd fuertemente concentrada en la parte de materiales
para la infraestructura, cerca del 65% de los costos estan asignados a este
item. Es muy importante tomar en cuenta que si ocurre un alza de mds del 50%
de estos materiales, como son las antenas, cables, lectores y transponders, ia
empresa no podrd sobrevivir y no podremos cumplir con nuesiros contratos. A
decir verdad, este panorama es posible mas un poco probable, ya que existen
muchas evidencias en ofras aplicaciones, en las que debido al
aprovechamiento de mejoras a las técnicas de manufactura como el
incremento del volumen de fabricacién, los precios de todos los productos se
han reducido (Computadoras, semiconductores, memorias USB, discos de
almacenamiento, etc.). Aidn asi frente al escenario de un incremento
extraordinario de los precios de estos materiales y equipo serd necesario,

dentro de lo posible, reducir costos en otras dreas, dispersar el efecto de los
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incrementos hacia otras dareas operativas como administracién vy
mercadotecnia, para favorecer la entrega de instalaciones completas a
nuestros clientes como se hubiere establecido en el conirato manteniendo un
margen de utilidades que pemmnita seguir creciendo. De no ser posible
continuar administrando y absorbiendo esos incrementos, y si el precio con el
cliente no es modificado, la empresa tendria que cemar por no ser capaz de
trabajar en esas condiciones.

< Introduccion de tecnologias biométricas y/o nuevas aplicaciones en
el drea de identificacion que sean mas eficientes que el uso de RFID. Nuestros
productos y aplicaciones se basan en las mediciones de instrumentos externos,
a fravés de colocar dispositivos activos de identificacion a los bebés y
dependen en gran medida de la corecta administracion inicial de
incorporacion al sistema. Existen ofras tecnologias de identificacién mucho
mdas exactas y basadas en las caracteristicas anatdbmicas de las personas,
como huellas digitales, identificacién de patrones en el iris de los ojos,
reconocimiento de voz, reconocimiento de proporciones antropomérficas,
etc. que son definitivamente Unicas a cada ser humano y que son cada vez
mucho mds exactas, confiables y que no necesitan absolutamente ningdn
elemento adicional adherido al cuerpo de las personas. Si estas tecnologias
son capaces de desarrollar aplicaciones semejantes a la nuesira, donde no
sélo se tenga la parte de identificacién sino de rastreo, entonces su producto
se convertird en un producto mucho mdas exacto a lo que nosotros mismos
deseamos entregar. Esta tecnologia ain no es posible desarrollaria a grandes
escalas ya que sus costos son muy altos, sin embargo en un futuro sera
inminente la entrada al mercado masivo de este tipo de tecnologias. Nuesira
forma de contrarrestar este efecto es continuar con proyectos de desarrollo de
nuevas aplicaciones y en lugar de combatir esta tendencia, tratar de
incorporar y hacer convivir dichas tecnologias de otra forma el final de nuestra
empresa estard muy cerca, la Unica bamrera a este tipo de proyectos es que
antes de pensar en desarroliar tecnologia debemos de ser capaces de
generar el capital que sostenga estas actividades.

% Aceptacion de clientes y usuarios finales a nuevas soluciones
tecnolégicas. La mayoria de las personas normalmente desconfiamos de lo

que no conocemos, de lo que no vemos y de lo que no podemos confirmar a
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través de nuestros sentidos. Siendo esta una tecnologia relativamente nueva es
dificil comprobar a nuestros clientes y usuarios de la efectividad del sistema y
que la confidencialidad de su informaciéon estd protegida con sistemas de
encriptacién tan buenos como el de los mismos bancos y que a final de
cuentas nos otorguen su confianza. Si esta confianza no se logra enire los
clientes o entre los usuarios tampoco se logra la sobrevivencia de la empresa.
Es labor de Track Kids educar a los clientes potenciales asi como a sus usuarios
de las caracteristicas y beneficios que les otorga emplear sistemas para la
identificacion y rastreo de personas. Para lograr esto, se tiene la propuesta de
iniciar una prueba piloto en un hospital de la ciudad de México donde se
invitar@ a participar de la experiencia a los clientes potenciales y a su vez
estos, podran extender la invitacién a sus clientes Premium con la finalidad de
establecer los pardmetros y alcances de nuestro producto.

< Leyes que prohiban el uso de tecnologias de radiofrecuencia en
personas. En el mundo existen ya tendencias a que los gobiernos empleen
cada vez mdés la tecnologia de RFID, por ejemplo para los pasaportes, pero
también existe una gran resistencia de los ciudadanos a permitir que sus datos
anden flotando por el dire y a la vista de cualquiera capaz de interferir y
captar su sefal. Esto ha llevado a grandes debates de privacidad en muchos
paises y México no serd la excepcién. Cuando el momento de discutir esta
preocupacién y se llegue a una resolucién desfavorable en el uso de RFID para
las personas, ser@ entonces definitivamente un factor para salir totaimente del
mercado. La Unica forma de estar preparado para este tipo de norma y
regulacién es la de cambiar la forma de transferencia de informacién y mas
aun incorporar ofras tecnologias, como se comentd, hacia tecnologias
biométricas y tfraslado de informacion por medios inframojos o de otra
naturaleza.
Condiciones que inhiben la salida del mercado

<+ Compromisos de largo plazo con clientes. Se tienen contratos no sélo
en el area de abasto de dispositivos, sino en el drea de soporte post-venta por
lo cual no se puede romper la relacién comercial faciimente y al hacerlo
rompemos con la confianza que nuestros clientes tienen en nosotros.
Definitivamente no podemos desaparecer nuestros compromisos comerciales

porque esta area de seguridad es muy sensible e interfiere con las necesidades

PAnina 111 de 157



Track A

bdasicas de las personas. La presidén por permanecer en el mercado seria,
entonces, de cardcter social mas que comercial. Nuestros clientes y usuarios
finalmente confiaron en nosotros y ese es el pilar de nuestra empresa, el hecho
de dejar algunos usuarios o clientes sin servicios o sin abastecimiento es un serio
daio alaimagen de la empresa.

< Compromisos con los empleados. Las personas miembros del equipo
Track Kids tienen mucha confianza en que nuestra empresa no sélo les brinda
apoyo en su desarrollo profesional sino el medio para asegurar que sus
necesidades y calidad de vida sean satisfechos. Decidir cerrar operaciones
tendrd consecuencias directas para todo el equipo pero ademds para todas
las familias por lo que seriamente es un compromiso moral mantener la
empresa.

% Alianzas Estratégicas. Tenemos una alianza estratégica para la
contratacién de personal para instalaciones por lo que si nosotros decidimos
cerrar operaciones, nuesiros aliados tendran que cargar con el peso del costo
total de este personal. Sin lugar a duda, como esta alianza fue basada en la

confianza y amistad, esta se veria lesionada y enmendarla seria muy dificil.
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D. Tabla de tiempos para implementar planes y aterrizar el negocio

La siguiente tabla contempla actividades y puesta en marcha de planes a lo largo del aiio 2009
y 2010. Existen muchas actividades pemanentes y otras tantas de repeticion periédica por lo
que se contemplan sélo las actividades mdés sobresalientes y necesarias para la puesta en

marcha de la empresa.

Actvidad beil’| v o & Ago picm b bis’ No Dicie mb
R uniones con
avemonitac en
M xico
Rmioncs con
nve donictazen UBA
G tacion §
ade cuacin de
cpacio pom oichas

Conctiwcion Lagalde
Emprsa
laiio de Opomciones
pr equpode
cbasyde andhic

Diseao Prueba Ploto
OpervcBa Prcbs
Plloto.

| potencialesa praba

ploto

Contac® con
veadoms
nta g3 cleates

oty con Alane
Eantigicac

Babom ciba da
[campafa ean tigice
i ¢

Contm tacién psmonal

de 1Dy Mito
P vidon de plan =
L L3 s

Tabla 33 Tabla de Tiempos para implementar Planes
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Xlll. Conclusiones

Track Kids es una empresa diseiada para ser exitosa mediante todos los
andlisis y planes desarrollados a lo largo de este plan de negocios.

Se tienen grandes oportunidades dentro del Grea de seguridad pero mas
en el drea especifica de atencién al sector infantil ya que sin lugar a duda
son estas personitas quienes hacen que sus padres se esfuercen por
ofrecerles lo mejor.

Basadndonos en este plan de negocios podremos iniciar a formar en la
realidad la empresa Track Kids y de esta manera colaborar con nuestros
servicios a crear empleos, ofrecer servicios de seguridad pero sobretodo
darles la confianza a nuestros clientes, proveedores y usuarios finales que
tienen a su disposicion una empresa comprometida que les ofrece siempre
lo mejor y lo que sus necesidades requieren.

Este plan de negocios no sélo nos ofrece los lineamientos principales de la
empresa, sino que ademds sienta las bases éficas y filoséficas de
comportamiento, con las cuales definitivamente esperamos marcar una
diferencia entre la sociedad. Nuestra meta es ser sustentables y con ello
brindar seguridad a las familias que dependen de nuestro trabgjo y
esfuerzo, ya que es eso precisamente una de las motivaciones para crear
esta empresa, la de ofrecer calidad de vida a los usuarios y a los
empleados.

También estamos convencidos que con este plan de negocios podemos
dar pasos sélidos en la construccién de la empresa y que seguramente
muchas cosas deberdn alinearse constantemente por las condiciones
especiales de cada momento sin embargo creemos fimemente que la
vision de este negocio nos ayudard@ a dirigimos a metas realistas y

alcanzables.

PAaina 114 de 157



Trach A
Kicls
7 Pl

XIV. Referencias

. COFETEL. Resolucién Del Pieno De La Comision Federal De

Telecomunicaciones Para Clasificar Ciertas Bandas De Frecuencias

Conforme A La Ley Federal De Telecomunicaciones. 22-Julio-2005.

2. RITLS Real Locating Systems. Fuente: IDTechEx

3. Mumray, John A., Brady, Mairead, Brennan, Louis and Armstrong, Corinne,

The Business Case for RFID; Challenges and Opportunities (September
2006). Available at SSRN: http://ss.com/abstract=939755
The History of RFID Technology

ttp://www.tfidiournal.com/article/view/1338/1/129

RFID Journal http://www.tfidiournal.com

6. National Institute of Standards and Technology. Technology

Administration U.S. Department of Commerce. Guidelines for Securing
Radio Frequency Identification (RFID) Systems
hitp://csrc.nist.gov/publications/nistpubs/800-98/SP800-98_RFID-2007.pdf
Intermec. Supply Chain RFID: How It Works and Why It Pays.
http://epsfiles.intermec.com/eps files/eps wp/SupplyChainRFID_wp_we

b.pdf

8. ACNielsen RFID Mds alla del Cédigo de Barras. 2005.

9. Real time location system.

10.

1.

12.

13.
14,
15.
16.

http://en.wikipedia.org/wiki/Real time location _system

Association for Automatic Identification and Mobility.
http://www.aimglobal.org

Rapid Improvements in Real Time Locating Systems
http://ffidwizards.com/index.php2option=com_content&task=view&id=4
61&Itemid=396

Euromonitor. Forty Key Trends for the Next Decade: 20 Key Global Trends
and 20 Key Consumer Trends 2005-2015

Euromonitor. Consumer Lifestyles in Mexico CONSUMER TRENDS.
Euromonitor. Mexico Income & Expenditure. 12 May 2008

Euromonitor. Latin America's expanding healthcare market. 23 Sep 2008
Euromonitor. Life on the move - mobiles and consumer behaviour. 21
May 2006

PAnina 115 de 157



Trach &
Kids 5
F Py

17. Instituto Ciudadano sobre la inseguridad, A. C. Quinta Encuesta

Nacional sobre inseguridad 2007 . hitp://www.icesi.org.mx/index.asp

18. Jorge Enrique Tello Pedn. La Seguridad y el Suefio de la Razdn. México
Unido Contra la Delincuencia, A.C. 18-Junio-2007.

19. Maria de la Luz Gonzdlez. El ofro costo de la inseguridad. El Universal, 13-
Junio-2008

20. INEGI Instituto  Nacional de Estadistica y  Geografia
http://www.inegi.org.mx/inegi/default.aspx

21. FOXNews htip://www .foxnews.com/

22.H Coftidiano. Conglomerados Hospitalarios privados. Tendencias
recientes del sistema Nacional de Salud. Universidad Metropolitana -
Azcapotzalco. Aho/Vol 21. No. 109

23. Asociacién Nacional de Hospitales Privados, A.C.

24. Hospital Angeles http://www.hospitalangelespedregal.com.mx/
25. Govtrack.us hitp://www.govirack.us/congress/bill.xpdebill=h111-63

26. Exposeguridad http://www.exposeguridadmexico.com/

PAnina 114 de 157



Track &

Kids 3
)2
XV. Anexos
Anexo 1. Reportes financieros Adicionales
ESCENARIO BASE
0865 |
06
055
05
045
04 —5%-95%
—+/- 1 8id. Dev.
0% Meon
025
01 ™ T T
- ~ P - ©
g § ﬁ 2 2
= < < < &
o Q o
g g g g g
iStatus iName iWorksheet iCell iGraph iMin iMean iMax iStd Dev
Range: ROIC
0K  {ROIC /Afio 1 CASHFLOW iC38 " i5% 26% 43% 8%
OK  iROIC / Afio 2 CASHFLOW D38 “19% 48% 66% 6%
0K iROIC / Afio 3 CASHFLOW/ (E38 3% 53% 71% 5%
OK  iROIC /Afio 4 CASHFLOW iF38 T i39% 50% 63% 4%
OK  iROIC / Afio 5 CASHFLOW iG38 ©141% 9% 59% 3%
Range: FCF
64 FCF / Afio 1 CASHFLOW iC35 ®1(527,112.27) £9,114.89 $54,427.40 $17,145.30
OK  iFCF/Afi02 CASHFLOW iD35 ©1$64,436.13 $126,683.10 $201,957.60 $25,576.31
OK  IFCF/Afi03 CASHFLOVY {E35 © 1$135,769.60 $194,020.50 $267,329.10 $24,930.42
OK  iFCF/Afio 4 CASHFLOW {F35 *16283,530.20 $345,734.50 $433,627.30 $30,217.19
OK  iFCF/Af05 CASHFLOW/ {G35 * 1$500,396.70 $585,325.00 €60,351.40 $36,849.59
Propiedades & Equipo
Afios1 al 5
&)
Ao 0 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 1182279 1581071 2208475
Gasfos de Caopital
Computadoras, Softaare & Equipo de Oficha 6,573 $35 1,000 11,770
Equbamiento 33,545 21,752 59114 77054 110,424
Equipos pam Prueba Pilo1o 10,800
Tool Gostos de Copiti 0 50715 42,657 50,114 77054 122,154
% de ventas T0.1% ALY AL S0% S5%
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Reportes financieros Adicionaies
ESCENARIO BASE

Afo 1 ARo 2 Aho 3 ARo 4 Ano S

Ventas

Ventas & Mercadotecnio
Sdorics y Beneficios 4050 6440 9099 A0 TaD
Comisiones % de Ventos 3.5% 17.571 29,226 41,380 55,337 77.297

Publicidod y Fromocion 1.482 25,571 27.105 28,731 30,455

Consultcrio Externa de Mercadotecnic 3,500 3710 3.933 4,16% 4419

Capocitocion 0.20% 1.004 1.670 2,385 3.162 4417

Ofros Gastos Mercadotlecria % de fas Ventas 3% 15.061 25,051 35,468 47 432 66254

Total Venias & Mercadotecnio 426867 91.668 119,349 148,471 193,075
% de los Ventos 8.5% 11.0% 10.1% 9.4% 87%

Invesfigacibn y Desarolio
Sdarios y Beneficios

2365

1,670

Copacitacién 0.2%
Ofvros Gaslos LD % de las Ventas 8% 40,161 66,803 94,582 126,486
Total Investigocion y Desawolic 52895 93.341 150,580 186.510
% de los Ventas 10.5% 11.2% 12.7% 11.8% 10.9%
Gostos Admniskalivos
Sdarics y Beneficios 27240 ﬁ@a
Depreciocién THaB e e ke
Rento de oficinc 12,720 13,483 14,292 15150
Becticicod 1.560 1.560 1.560 1.560
Aguo 420 420 420 420
Teléfono 2,040 2,040 2,040 2,040
Internet &00 600 600 600
Coniobiidod Exderna 2,400 2,544 2697 2,858 3.030
Copaocitacion 0.20% 1.004 1.670 2,365 3.162 4417
Otros Gaslos Admon % de las Venlas 1% 5,020 8,350 11.823 15811 22,085
Total Gastos Adm inistmafivos 53,559 64,569 72,451 80.369 93.556
% de los Ventos 10.7% 7.7% 6.1% 51% 42%
Total Gaslos Operafivos 149,122 249,577 342,380 415,349 527,985
% de los Ventas HI% 9.9% D0% | 26.3% 230%
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Reportes financieros Adicionales
ESCENARIO BASE
Afos1to5
) i
Afo2  Afiod Afo 4 Afio 5
Ventas 835037 1,182279 1581071 2208475
Venias & Mercodotecnia
Sdlarics y Beneficios A0S0 T RAND: 9000 9639 ]
Comisiones % de Venias 3.5% 17.571 29226 41,380 55,337 77.297
Publicidod y Fromocion 1.482 25,571 27.105 28,731 30.455
Consultorio Externa de Mercodotecnio 3.500 3710 3.933 4.169 4419
Capocitocién 0.20% 1.004 1.670 2,365 3.162 4,417
Ofros Gaslos Meradotecnia % de las Ventas 3% 15,081 25051 35468 47,432 66,254
Total Ventas & Mercodolecnia 42,667 91.668 119,349 148,471 193.075
% de los Ventos 8.5% 11.0% 10.1% A% 87%

Invesfigacion y Desamolo
Sdovios y Beneficios 730
1.004

1,670

2,365

Copacitacién 02%
Ofros Gaslos LD X de las Ventas 8% 40,161 66,803 94582 126 486 176.478
Totol Investigacién y Desarollo 52895 93.341 150.580 186.510 241,355
% de los Ventos 10.5% 112% 12.7% 11.8% 109%
Gastos Adminiskafivos
Sdorics y Beneficios
Depreciocion 2 166 (4uie
Renta de oficino 12.000 12,720 13,483 14,292 15,150
Becticidod 1.560 1,560 1.560 1.560 1,560
Aguo 420 420 420 420 420
Teléfono 2,040 2,040 2,040 2.040 2,040
Internet 400 600 600 600 60D
Contobiidad Exdema 2,400 2544 2,697 2,858 3,030
Copocitacién 0.20% 1,004 1.670 2,365 3.162 4417
Ofros Gastos Admon % de las Venlas 1% 5.020 8,350 11.823 15811 22085
Total Gastos Adm nistrofivos 5§3.559 64,569 72.451 80,349 93,556
% de los Ventas 10.7% 77% 6.1% 5% 42%
Totol Gasios Operafivos 149,122 342.380

% de los Ventas
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Reportes financieros Adicionales
ESCENARIO BASE
Afio1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio S
Ventas 32018 835087 1182279 1581071 2208475
Ventas & Mesc adotecria
Consuliores de Venics 3600 5724 8088 8 568 $.096
Salario Total 360 5724 8088 8568 9,096
Beneficics
% de Baneficics 12% 1% 13% 13% 13%
Toid Coslo Beneficios 450 716 1011 o] 1137
Totol Compensacion Ventos & Mercadotecnia 400 6,440 S0% 5,637 10,233
% da Venios 05% 0% 05% 0.6% 05%
Invesfigacién y Desanolio
Ingeniercs 15D 10200 21.624 45840 48 400 51,504
Sdlario Toial 10200 21,624 45840 48 600 51,504
Beneficios
% de Beneficics 15% 155 7% 17% 17%
Told Costo Beneficios 1,530 3244 7793 8262 8756
Total Compensacion | & D 11,730 24868 53633 56862 0,250
% ce Venias 23% 20% ¥ X3 2%
General & Adminisiracién
Direccién Generd 24,000 25,440 26964 28 584 30300
Assierie 3240 3432 2636 3864 4052
Totdl Salerio 27,240 8872 20600 32443 34392
Beneficics
% dle Baneficics 15% 15% 17% 17% 17%
Total Cosio Beneficios 0 4,331 5202 5516 5847
Totol Cornpensacion G eneral & Adrmrinistacién 27,240 B,203 35802 37,964 0,259
% de Ventas A% A0% 30% 4% 18%
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Comportamiento Ofrecido por Track Kids hacia:

Y
Anexo 2. Cédigo de Conducta Track Kids
Clasificacion de grupo de valores
Sociales
Valores Honestidad Liderazgo Confianza Calidad innovacion Seguridad
Ofrecemos Ofrecemos una
Of confianza a plataforma y
d nuesiros A nuestros tiempo para Garanfizamos la
Ofrecemos ser JRICSHO empleados en ka empleados ies que nuestros seguridad en el
Bogestos on [ajforma a_mple i forma de que ofrecemos empleados ambiente laboral,
que m eugfen?erl uln:e tienen un empleo capacitacidn y puedan prevencion de
Empleados puestos, 2 =i S 1 seguro, bien tiempo para invesfigar, leere accidentesy
competencias, en SOOI, remunerado y que acercarse a los informarse de los | salvaguarda de la
EEHIEETS G EHET o o en épocas dificiles conceptosy avances integridad de
los inspire a o 5 5
la entrega de Ponos oS de ser necesario, procedimientosde | tecnoldgicos en nuesiros
yjcompersaciones, ra(_:lga s empezaremos por calidad. el drea de empleados.
actividades. recortar gastos seguridad y
pero no empleos. RFAD.
A nuesiros clientes
Of les aseguramos
Ofrecemos ser Como kideres en Ofrecemos prochicios que la
frontales en nuestras nuestro ramo, productosy SIS IZ: infraestructuray
negociaciones, no ofrecemos a Ofrecemos entera servicios con Cero e equipo instalado
ofrecemos mas de lo nuestros clientes confidencialidad Defectaos, 5 "u?endo laz cuenta con los
Clientes que podemos brindaries la acerca del manejo funcionales ol f:?ndendas st mas attos
entregar, ni haremos | solucién comecta de sus sistemas de 100% que sean tecnologia estandares en
cargos que nuesiros de acverdo a sus seguridad. confiables y procednﬁenz::s seguridad
clientes no hayan ¥ 5 tengan equipo de de enirega de protegiendo sus
incurrido. deseos y gustos respaido. s instalaciones y
) previniendo
accidentes.
Ofrecemos un
producto que es
Como lideres en A nuesfros usuarios A :\:se:tmsﬁ Shonies seguro para el uso
A nuestro usuario nuesiro ramo, finales les productos Of i de nifios y padres,
final le ofrecemos un ofrecemos a ofrecemos entera ici oongero Scemos que es adecuado
Usiarics sistema fransparente nuestros clientes confidencialidad y Defectos inncwln 0 adord elo s para nifios de
finales donde pueda brindaries ia seguridad en ka e 'd o e diferentes edades
realmente verificarla | solucién corecta informacion que 100% sis o dad y asus
veracidad de de acuerdo a sus sea transmifida y oom?ables e vd 2 actividades, no
nuestro servicio. necesidades, ufilizada en nuestro f 2 2 e g Y tiene parles
deseos y gustos. sistema. SRS, méviles ni pone
respaido. en peligro su
cuerpo.
A nuestros A nuesiros
Oﬁl. ece"'l e na Como lideres en proveedores les proveedores les Qaecemeet
ysin nuestro ramo i ofrecemos calidad fueshos PRecemes
lfamiento de veedores confidencialidad
bl oguf cion ofrecemos a un voto de en el frato con PXO s
Proveedores sl nuestros confianza al contar | elios, siempre bajo | Aifemativas para S
; Queremos que se o on on S8 sl poiren el uso de RFID fransacciones
sumen a huestros Proves SeIvicosy, s ensu con nuesiros
esfuerzos y no que precio justo por su el entraren estandoresyy abastecimiento proveedores.
e e abastecimiento. contacto con contemplando ias e Tt =
5 nuestro cliente. mismas nomas. ,
Ofrecemos
mantener nuestra
7 Ofrecemos
Ante ol gobiemo Como lideres en Complk con doFumeniouén Vs ah [elof acomosal
actuaremos con e oionoinos nuesfras Ricic dm @imenic soluciones de gobiemo la
5 comprometemos 5 estipulada, 3 >
Gobilemno transparencia y iy obligaciones S seguridad que el | seguridad de que
mantendremos ; S fiscales y demés de T ey gobiemo puede cumpliremos con
nuestra empresa en yr acverdo a la ley en taciiten la rew?ﬁén aprovechar al las normas que
la legalidad. en'm elmusolc : deegRFluDs : tiempo y forma. IRl s in'sta!txlq en sus establezca.
gubemamentaies pSitciones
de ser necesario.
Cada vez que
Seremos honestos en Asumimos un rol participemos con Uevaremos en
nuestra de la comunidad en los programas Ofrecemos a la
comunicacién con responsabilidad programas comunitarios las comunidad
la comunidad que socialconla Cumpliremos con comunitarios innovaciones desamoliar
Comunidad nosrodea oomunidod los compromisos pondremos el que los clienles proyectos de
atendiendo a sus ofreciendo adquiiidos con la mismo esfuerzo y 05 seguridad en el
preocupaciones nuestra solucién a comunidad. entusiasmo que si gozan, dandoles &rea asi como
acerca de o que instituciones se fratara de la acceso a ayudaries a
hacemosy lo que sociales sin fines atencién de un tecnologia implantarias.
ofrecemos. lucrativos. cliente vanguardista.
corporativo.
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Anexo 3. Redes de Integracién Empresarial

Analisis y Diagnéstico Capital Social Personal

Para diagnosticar las dimensiones del capital social utilizamos 3 aspectos:

1.

2.

3.

ESTRUCTURA. Es el patrén de las conexiones y varia desde cohesiva
(redes cemradas) hasta expansiva (redes abiertas).

COMPOSICION. Se refiere a las caracteristicas de las personas que
conforman la red. Varia desde homogénea a diversa.

ENFOQUE. Es la concentracién de una red en ciertas dreas o
actividades. Varia desde redes enfocadas internamente hasta redes
enfocadas hacia el exterior.

1. ESTRUCTURA

Para

siguientes consideraciones:

calcular la densidad y tamano efectivo de mis redes utilizamos las

1. Asuntos 5 5 10 50 2 3
Importantes
P2, Trabajol 4 2 é 33.33 1 3
comunicacion
P3. Proyectol 5 5 10 50 2 3
soporte
P4.  Socidlizacion| 5 5 10 50 2 3
informal

Densidad: De acuerdo con mis nimeros, la densidad es de 33.33% a
50%.

Redundancia: La redundancia varia entre 1-2 lo que significa que hay
independencia de informacién pero no tanta como si estuvieran no
conectados entre si.

Tamario efectivo: En todas resulté 3 como tamario efectivo, que es el
tamafo promedio, por lo que podemos decir que es una red
semiabierta o bien semicemrada.

Como conclusién definimos la estructura de mi capital social como una red
versdtil dénde se encuentran interconectados algunos miembros, algunas
relaciones son mas fuertes que oftras y el tamarno efectivo es balanceado
entre los 4 Gmbitos seleccionados.
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Sociogramas

Sociograma 1: Asuntos Importantes

& ﬁe‘e

No. de ofros: §
e Tamano efectivo: 3
Ulses César Densidad: 50%

Sociograma 2 Trabajo en Maestria

No. de olros: 4
Tamaro efectivo: 3
Densidad: 33.3%

Sociograma 3: Proyectos Nuevos
Track Kids

H No. de olros: 5

N Tamariio efectivo: 3
Usses Jooquin Densdad: 50%

Sociograma 4: Socializacién

No. de ohros: §
) ’ ! Tamaiio efectivo: 3
Uises Carlos Densidad: 50%
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2. COMPOSICION
De acuerdo al formato para andlizar la composicién de mis redes estos son los
resultados:

Caracteristica demogrdfica Porcentaje de Otros Composicion
EDAD
Al menos 6 afios mds joven que t0 83 %
Tu edad, mds o menos 5 aios 75 %
Al menos é afios mds viejo que 10 16.6 %
100 % Mezclada
EDUCACION FORMAL
Menor educacion formal que 16 66.6 %
La misma educacién formal que 10 25 %
Mejor educacién formal que 10 8.33 % Diversa
100 %
GENERO
Mujeres 50 %
Hombres 50 %
100 % Diversa
ETNICIDAD
Asigtico
Afroamericano
Hispano 100 %
Blanco
Otro
100 % Homogénea

Tomamos en cuenta que una red es homogénea si tiene una combinacién 80-
20, Mezclada si es 70-30 y Diversa si es 50-50.

Dado que en los cuatro aspectos presentados tengo resultados diferentes
consideramos que cuento con una composicién en mis redes Mezclada, ya
que se encuentran combinadas personas de similares y con diferencias
demogréficas.

3. ENFOQUE )

Relativo al enfoque realizamos el ejercicio sobre el siguiente formato:

Areas de oque orcentaje de Ofro oque

ENFOQUE DE TRABAJO Y FAMILIA
Trabajo 25%
Familia 83 %
Otros 66.6 %
100% Externo
ENFOQUE GLOBAL
Global 50 %
Local 50 %
100% Equitativo
AFILIACION ENFOQUE
Activo 0%
No Activo 100%
100% Intemo

Para este Gltima dimensién consideramos que una combinacion de 75-25 se
refiere a un enfoque externo, 70-30 a un enfoque intemo y 50-50 a un enfoque
equitativo.
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De acuerdo a mis resultados, puedo ver que cumplo con las ftres
combinaciones posibles y lo consideramos como un enfoque global equitativo.

Como conclusidon del andlisis y diagnéstico del Capital social personal puedo
decir que estos son los resultados:

1. ESTRUCTURA: Versatil.

2. COMPOSICION. Mezclada.

3. ENFOQUE. Global equitativo.

Limitaciones, oportunidades y decisiones que llevaré a cabo por dimensién
para mejorar mi capital social.

.Qué limita el manejo de ;Qué oportunidades ;Qué decisiones tomaré

mis redes?

El tamano no es muy

tengo para el manejo de
mis redes?

Conocer y ampliar el

para el manejo de mis
redes?

Aceptar y solicitar ayuda

amplio y existen muchas | alcance de mis redes | en temas de frabagjo,
personas que se | admitiendo nuevas | colaboraciéon y nuevos
conocen entre si. No hay | personas a las mismas. proyectos. Solicitar a
tanta variedad de contactos su ayuda para
personas como quisiera. contactar ofras personas
No  conozco tantas y mantener esos
personas fuera del contactos cerca
ambito personal, dedicdandoles tiempo.
profesional, académico

o social.

Aunque la composicion
es mezclada, me falta
conservar las personas
con experiencia global,
que por la distancia
hace que sea dificil
verlas en persona pero
con la ayuda de Ila
tecnologia puedo ser
capaz de lograr
mantener el contacto,
ademds de integrar mads
personas de ofras

Oportunidad de
enconfrar personas de
ofras caracteristicas
diferentes a las mias y
ampliar las aportaciones
de esas personas,
ademds de variar
actividades, hacer cosas
diferentes.

Aunque Conozco
personas de muy
diferentes caracteristicas,
no mantengo una
relacién cuidadosa y de
atenciéon constante. Mi
decision aqui es retomar
relaciones un  poco
olvidadas y reactivarlas,
mantener una relacion
aunque sea lejana via e-
mail dénde demuestre
realmente el interés que

caracteristicas a las mias tengo de retomar Ila
para ampliar el rango de relacion.

las personas que estan

en mis redes.

Aunque mi enfoque | Oportunidad de | En este aspecto
global es equitativo, | enfocarme en | realmente necesito
realmente me hace falta | organizaciones, integrarme a
frabajar en el aspecto de | asociaciones o grupos | asociaciones de
la fiiacién. Pareceria | donde me ayuden a | empresarios, dénde

pretexto pero muchas
veces el factor por el
que no participo
acfivamente es la falta
de tiempo, sin embargo
creo que el invertir ese
tempo en conocer
personas que me
pueden ayudar es una
buena inversion.

organizar mis ideas de
negocio, que
socialmente se abra la
oportunidad para realizar
actividades con ofras
personas.

pueda conocer personas
con mis aspiraciones y
que en ofro momento
me puedan servir.
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Estrategias para el Desarrollo del Capital Social Personal.
Estrategias y prdcticas para crear red de emprendimiento como agente o

profesionista libre

Estrategia 1. Usar los programas,

Practicas

Comunidad Virtual

Participar en los foros via
Intemet existentes en la
comunidad RFID.

procesos, practicas, organizaciones y estructuras existentes

(Qué oportunidades estdn
disponibles en tu area?
RFID Journal, The RFID Weblog,

RFID Wizards.

;. Qué beneficios obtengo?

Comunicacién con expertos
en tecnologia de otros paises,
con diferentes grados de
avance y enterarme de las
noticias mas importantes en el
ramo del RFID.

Ser voluntario en actividades
de participacién ciudadana.

Asociacién AMESP - Asociacién Mexicana | Al pertenecer a alguna de
Unirme a la Asociacién de | de Empresas de Seguridad estas asociaciones se fiene
Empresas de Seguridad | Privada acceso a las practicas que
Privada. AMSISP - Asociacién Mexicana | dichas compadias asi como
de Sistemas Integrales de conocer de cerca sus
Seguridad Privada necesidades y la de sus
ANAINSE - Asociacion clientes.
Nacional de la Industriade la | Son clientes potenciales a los
Seguridad, A.C. que les puedo proveer
CNSP - Consejo Nacional de soluciones.
Seguridad Privada
Voluntario Meéxico Unido contra la Ayudar a difundir los

Delincuencia, Asociacién Pro
Recuperacién de Nihos
Extraviados y Orientacién a la
Juventud de México

programas de seguridad para
ninos ya establecidos vy
ayudar Q@ crear nuevos
programas de prevencion. La
empresa se beneficia no sélo
con buena publicidad sino
con la educaciéon sobre
prevencion que se les da a
los padres y a los mismos
ninos.

Puente
Enlazar tu comunidad con
personas “puente”

Conectar con personas en el
area de seguridad privada asi
como reconocidos en el area
técnica.

Ellos nos recomendardn
comunidades y eventos en sus
dareas que nos hardn conocer
ofras empresas que se
dedican a lo mismo.

Mantener
Mantener red de contactos
actuales

Se pueden usar recursos
tecnolégicos como e-mail
para personas en otras
ciudades y paises. Con las
personas en el drea se puede
contactar mediante llamadas
telefénicas o reuniones
informales.

Manteniendo estas relaciones
me ayudard a estar en la
mente de estas personas para
cuando requiera  ayudaq,
referencias o su colaboracion.

Ferias de Negocios
Asistir a feria ExpoSeguridad

Practicas

Expo Seguridad 2009 21-23 de
abril en Centro Banamex Cd.
de México

¢Qué oportunidades estdn

disponibles en tu drea?

Contactar
proveedores,

posibles
clientes y

adquirir informacién sobre las
practicas
empresas.
Estrategia 2. Crear programas, procesos, practicas, organizaciones y estructuras

actuales de las

¢ Qué beneficios obtengo?

Crear Blog en comunidades
acerca de los servicios que se
dan en Track Kids

Crear blogs de comunicacién
de los usuarios, clientes
potenciales y personas
intferesadas estd disponible en
Intemet y sin costos.

Tener comunicacién directa
de los clientes potenciales y
usuarios asi como
retroalimentaciéon los
productos y servicios.

de
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A continuacién se muesira el enlace que se tiene enire lo que son los
contactos personales y los que se refieren a la empresa. Esto es calificar los
niveles de escucha y las necesidades que me debo enfocar para realmente
atender sus necesidades, asi como verificar las necesidades de las
asociaciones a las que me integraré.

Invirtiendo en tus relaciones
Personas importantes para echar a andar el proyecto. Nivel de escucha 1 lo
mejor, 5 lo peor.

Necesidades de la persona Nivel de

escucha con
esta persona

1. Ulises Nava Participar activamente en el diseio del sistema,
ser escuchado en sus propuestas.

2. lleana Cortés Liderar el disefio de software, ser escuchada por 2
suU experiencia.

3. Antonio Dominguez Mantenerse involucrado en los procesos generales 2
del proyecto en el aspecto técnico como con
proveedores.

4. Daniel Flores Expander su amplia red existente. 1

5. izel Vega Ampliar red existente y conocer el proceso de 1
implantacién de proyectos tecnoldgicos.

é. Dra. Fonseca Realizar un excelente proyecto para ponerio en 2
practica.

7. Claudia Gonzdlez Ser socia en un proyecto tecnoldégico 1

8. Dr. Faustino Bamrén Participar en la creacién de proyectos de 2
arangue exitosos.

9. Joaquin Navamro Asesorar técnicamente a proyectos de 1
Radiofrecuencia

10. Sergio Guzman Asesorar técnicamente a proyectos de 2
Radiofrecuencia

11. Enrique Navarmrete Asesorar y ofrecer contactos respecto a nuevos 1
proyectos

Conociendo las necesidades de cada una de las personas importantes para el
desarrollo de la empresa se puede avanzar mucho hacia la construcciéon de
relaciones fuertes y duraderas. A continuacién se muestra el procedimiento
para lograr conocer las necesidades y expectativas de las personas
involucradas en el proyecto a través de la practica de Escucha Activa a través
de la indagacioén.

Practica de Escucha Activa a través de la indagacion.

1. Disefar una conversacién para conocer las necesidades de una
persona importante para echar a andar mi proyecto.

+ Nombre: Ulises Nava (Socio activo)
« Datos generales de Ulises:

— Casado, 30 anos, Ingeniero en Electrénica y Comunicaciones,
mexicano, le gusta la musica electrénica, quiere independizarse
y le gusta invertir en la bolsa de valores.
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— Mirelacién con él es de amigo y ex-companero de trabgjo. Lo

conozco desde hace 7 anos.

Lo invitaré a desayunar en un restaurante que nos queda a distancia
intermedia entre su casa y la mia.

Iniciaré la conversacidon acerca de los avances y descubrimientos
acerca del plan de negocio. El ya conocia de antemano la idea de
negocio.

Le diré cudles son las dreas que he definido como plan de enfrada y le
pediré su opinién.

Le pediré que me diga cudles son sus necesidades para empezar a
trabajar, tanto a nivel financiero cémo a nivel técnico.

3Qué cosas le gustan del proyecto y la sociedad?

3Qué cosas no le gustan del proyecto y la sociedad?

3Cudles son sus planes a futuro?

Verificar o confirmar si lo que me dice o entendi. Haré resumen
parafraseando lo que entendi qgue me dijo.

Cerraré la conversacién agradeciéndole y diciéndole que tendremos
una nueva conversacién dénde le proponga novedades y atendiendo
sus preocupaciones respecto a la sociedad y el proyecto.

Reporte de la indagacién para una escucha efectiva.

l. 3Desde dénde habla esta persona?

Pasado - Observador

Me hablé como amigo y como persona de negocios.

Sus razones, en su mayoria son econdémicas, se preocupa por las
fuentes de financiamiento, los intereses y el tiempo de retormo de la
inversién. Ulises tomoé temas muy importantes desde el punto de vista
de sus inquietudes, ya que estd preocupado por amancar el
proyecto en un momento de crisis mundial, dénde no sélo
tendremos problemas para amancar sino para mantener con el
capital que estamos aportando.

Estd muy preocupado por entrar en una sociedad conmigo, no
quiere poner en riesgo la amistad, pero dice que prefiere hacer
negocios conmigo que con otras personas.

Lo senti contento de saber que el proyecto sigue avanzando, que las
cosas estdn caminando aunque aun lo veo indeciso de arrancar
inmediatamente.
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2Cudles son las acciones involucradas en lo que ésta persona esta
diciendo?

Presente - Accién

Quiere independizarse, dejar de viagjar y estar cerca de su familia.

Tener una fuente de trabgjo pero también de dinero. Ademas habla
de sus emociones porque piensa que el riesgo de dejar su frabgjo
actual implica poner en riesgo las entradas de capital con las que
sostiene a su familia. Aunque finaimente acepté que eso esta
resuelto con la renta que recibe de un departamento que tiene.

También me hablé como amigo, pensando en que la sociedad es
buena, porque nos conocemos, pero que serd dificil enfrentar
nuestros caracteres y la foorma de pensar. Me dijo que debemos
acordar desde ahora formas, métodos para tomar decisiones sin
que uno siente que comprometemos la amistad.

Trabajar en una compania relacionada con tecnologia de punta.

3Cudles son las consecuencias de esas acciones?

Resultados

Respecto a independizarse y vivir en la ciudad de México, el
proyecto puede ofrecerle eso, una alternativa a ser parte de una
compania donde sea socio y pueda participar en las decisiones.
Originalmente no se tendria que vigjar, por lo menos no en lo que el
negocio crece, pero no es algo que por el momento se pueda
prometer.

Como quiere que se una fuente de trabajo y dinero, pienso que
podrd comprometerse ampliamente con la empresa. Seria una
manera de que vea que su trabajo diario rinde fruios.

Resolver problemas respecto a las decisiones en la sociedad
pueden prevenirse si ponemos reglas claras. Necesitamos desarroliar
protocolos si queremos que haya equidad y respeto.

El proyecto en si se frata de tecnologia aplicada por lo que no hay
duda que si le interesa participar.

2Cudles son las consecuencias de esas acciones?

Tengo que ofrecer mejores perspectivas econémicas para que el
riesgo se perciba como menor y la oferta de sociedad sea mas
airactiva.

Realizar planes y protocolos de la sociedad para prevenir problemas
y que la amistad no se vea en riesgo.

Autocritica de mi escucha activa
No verificaba con regularidad durante la conversacion que lo estuviera
entendiendo.

No pude identificar hasta que grado estd preocupado por la amistad o
por el provecho econémico que podemos obtener del proyecto.
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e No llegamos a un acuerdo de fecha de inicio de proyecto. Sigue
posponiendo la fecha y pienso que su mayor temor es el econdmico.

e AUN asi pienso que descubri algunos de sus temores y le comparti que
también tengo preocupacion respecto a la manera de equilibrar la relacién

negocios-amistad.

Iinvitiendo en tus dfiliaciones. Asi mismo lambién es necesario identificar las
principales necesidades que

Nombre de la Asociacion
1. AMESP - Asociacién
Mexicana de Empresas de
Seguridad Privada

Necesidades de la Asociacion
Tener presencia en Intemet, hacer del conocimiento de sus
miembros y no miembros de su papel, a que se dedicq, tener
base de datos de miembros y posibles miembros.

2, AMSISP - Asociacion
Mexicana de Sistemas
Integrales de Seguridad
Privada

Mantener una base de datos actualizada sobre sus miembros,
publicitarse por Intemet, dar a conocer sus programas.

3. ANAINSE - Asociacion
Nacional de la Industria de la
Seguridad, A.C.

Mantener contacto con los miembros a través de
informaciones mensuales, expandir su base de miembros,
informar claramente acerca de los alcances y beneficios,
requisitos para ser miembro, a quién va dirigida la asociacién.

4. CNSP - Consejo Nacional de
Seguridad Privada

de miembros.

Promover ampliamente los alcances del CNSP, ampliar la base

Estrategia para fortalecer red Empresarial. Llenar huecos en las redes

1 leana 2 Antonio 3 Enrique 4 Joaquin 5 Ulises
1 / Presentarlos en Presentarlos por Presentarlos via | Presentarlos en
lleana una reunién medio de una correo una junta
4 informal para cita en la oficina | electrénicoy formal para
tomar café. de Enrique. Messenger ya arrancar el
que Joaquin se | proyecto.
encuentra en
Estados Unidos.
2 Presentarlos por Presentarlos via | Presentarios en
Antonio una reuniéon medio de una correo una reunién
informal para cita en la oficina electrénico y informal para
tomar café. de Enrique. Messenger. tomar café.
27
3 Presentarlos por Presentarlos por 1 Presentarlos via | Presentarlos
Enrique medio de una medio de una 4 comreo por medio de
cita en la oficina | cita en la oficina q electronico y una citaenla
de Enrique. de Enrique. Messenger. oficina de
Enrique.
4 Presentarlos via Presentarlos via Presentarlos via Ya se conocen
Joaquin comreo correo coreo
electrénico y electrénico y electrénico y
Messenger. Messenger. Messenger.
5 Presentarlos en Presentarlos en Presentarlos por Ya se conocen
Ulises una junta formal una reunién medio de una
para arrancar el informal para cita en la oficina
proyecto. tomar café. de Enrique.
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Analisis y Diagnéstico Capital Social de la empresa.
Dimensiones del capital social del Negocio
1. ESTRUCTURA

Empresa: Para la empresa desearia contar con una red expansiva dénde
pueda hacer el proceso de apropiabiidad para que esa red expansiva se
convierta en un recurso mds, y no sélo eso sino que ser capaz de atraer
también las redes de los demds miembros de la empresa. Actualmente con las
personas que cuento considero que nuestra red es versatil y ain tenemos que
frabajar hacia una red expansiva.

* Empleados - Interior - Expansiva

» Clientes - Exterior - Expansiva

e Proveedores - Exterior Expansiva

2. COGNITIVA
Tenemos una relaciéon intema muy buena, ya que al momento, con los
colaboradores, tfenemos un mismo lenguaje, una misma meta. Nuestra vision es
compartida y aunque es dificil indicar continuamente el rumbo del proyecto,
estamos comprometidos en sacar adelante los retos que implican iniciar una
empresa. En redlidad lo que tenemos que hacer es provocar que todo el
equipo se comprometa al mismo nivel.
* Empleados - Interior — Equitativa, la mayoria de los empleados
comparten niveles profesionales similares aunque en campos diferentes.

3. RELACIONAL

Mi enfoque personal en las redes es equitativo, balanceado entre externo e
interno.

Actualmente para mi empresa, empezaria con ese tipo de enfoque pero
quisiera fortalecer las relaciones internas primero y después trabajar sobre lo
externo. Esto es para fortalecer y crear confianza entire el equipo de trabajo
gue ya existe y los nuevos miembros que se incorporardn, necesitamos generar
un sentimiento de identidad, de lealtad y compromiso con el proyecto y con la
empresa y esto requiere que frabajemos en el enfoque interno. Una vez
logrado esa dimension relacional interna, me gustaria expandir el concepto al
exterior generando ese sentido de confianza y familiaridad con los clientes y
proveedores.

* Empleados - Interior - Confianza

* Clientes — Exterior - Confianza
* Proveedores - Aprendizaje, Confianza
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Red de la empresa Track Kids
Ing. Sergio Ing. Ufises Hospital Espafiol
Guzman ‘ Nava Cib Ao

Ing. Joaguin
Carranza

Clientes Centro Médico
ABC

Hospital San
José Satéite

Ing. Alfreda
Esqueda

Consuliores:
Ing. Ivonne Asesores

B Dr. José Luis |

Cusvas Hospitales Star

Médica

o { Ing. Joagquin
/ \  Navamo

Ing. Enrique

Navarrete

A | -y
CREANDO LA RED DE LA EMPRESA
Principales proveedores para tu empresa (Nombra maximo 5 organizaciones)

1. Toga Soluciones

2. Data Alliance
3. An@lytica
4. Daqily RFID Co
5. Tektronix

Principales distp'buidores y/o clientes (Nombra méximo 5 organizaciones)
1. Grupo Angeles

2. Hospital Espaiol
3. Ceniro Médico ABC
4. Hospitales Star Médica
5. Hospital San José Satélite
Principales consultores o asesores (Nombra mdéximo 5 personas u

organizaciones)
1. Dr. José Luis Cuevas
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Ing. Joaquin Navarro

2
3. Ing. Enrique Navarrete
4. Lic. Daniel Flores

5

Consejo Nacional de Seguridad Privada

Pregunta 4 Identifica los 5 principales inversores o posibles accionistas (Nombra

mdximo 5 personas u organizaciones)
1. Ing. Ulises Nava

Ing. Sergio Guzman

2

3. Ing. Joaquin Caranza
4. Ing. Alfredo Esqueda
5

Ing. Ivonne Estrada

Componente estructural de la red de mi empresa

Evaluacio

L Compromiso de la
Volumenes nde la )
= , acion (corto-
de Poder de Geografia red

lazo.
za-
aprendizaje)

intercambio nec acio (proximidad) (abierta-
() puente-

cerrada)

PROVEEDORES
Toga . . Largo plazo
soluciones 30% Media Cercana Abierta Confianza
Media
Data Alliance 7% Alto Nogales, Cemada korr%zgilgce’
México P i
. . Lejos Mediano Plazo
An@lytica 20% Media India Cemada Aprendizaje
. Lejos Largo Plazo
Daily RFID Co 10% Alto USA Cemrada Confianza
. Corto Plazo
Tekironix 3% Alto Cercana Cemrada Confianza
CLIENTES
Grupo
Angeles . Largo Plazo
Grupo Star NA Alta Nacional Puente Aprendizaje
Médica
Otros Largo Plazo
hospitales NA Mediana. Cercana Cenmada .
privados Educar al cliente.
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Caracteristica

Voliumenes
de

intercambio

idad)

Evaluacio

n dela
red
{abierta-
puente
cerrada)

aprendizaje)

CONSULTORES
Y/O ASESORES
Dr. José Luis Largo plazo
Cuevas NA NA Cercana Puente Aprendizaje
Ing. Joaquin Lar
. go plazo
Navarro NA NA Lejana Puenie Aprendizaje
Ing. Enrique Cercana Lar
go plazo
Navamrete NA NA Puente Aprendizaje
Lic. Daniel NA NA Largo plazo
Flores Cercana Puente Aprendizaje
Consejo
Nacional de NA NA Cercana Puente Largo plazo
Seguridad Aprendizaje
Privada
INVERSORES O
POSIBLES
ACCIONISTAS
Ing. Ulises Largo plazo
Nava NA NA Cercana Cenrada Confianza
Ing. Sergio Lejana Largo plazo
Guzmaén NA NA Cerrada Confianza.
Ing. Joaquin Lejana Largo plazo
Camranza NA NA Cenada Confianza
Ing. Alfredo Lejana Largo plazo
Esqueda NA NA Cemada Confianza
Ing. lvonne Largo plazo
Estrada NA NA Cercana Cemrada Confianza.
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Dindmica de la interaccion

Caracteristica Rutinas Via
( nizacionales Proyectos
: (Ad

f

v =
Innovacion)

PROVEEDORES
Toga Soluciones
Data Alliance
An@lytica
Daily RFID Co
Tektronix
DISTRIBUIDORES Y/O
CLIENTES
Grupo Angeles
Hospital Espaiiol
Ceniro Médico ABC
Hospital San José Satélite
Hospitales Star Médica
CONSULTORES Y/O
ASESORES
Dr. José Luis Cuevas
Ing. Joaquin Navamo

> | D[

XX [ |

Ing. Enfique Navarrete

Lic. Daniel Flores
Consejo Nacional de
Seguridad Privada
INVERSORES O POSIBLES
ACCIONISTAS
Ing. Ulises Nava
Ing. Sergio Guzman
Ing. Joaquin Camranza
Ing. Alfredo Esqueda
Ing. lvonne Esirada

>

X [>< >
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Estrategias para mantener y usar mi red empresarial

Dindmica de la Interaccion

Caracteristica

PROVEEDORES

Componente Estructura

Toga Soluciones

Contratar personal de
instalaciones
conjuntamente

Planeacién de proyectos
con fiempos y recursos.
Reportes mensugales.

Data Alliance

Presentar la empresa y sus
productos

Realizar visita a su planta
Establecer programa de
cdlidad
Establecer sistema de
informacién

An@lytica

Redlizar mejoras conjuntas
a software y aplicaciones

Envio de informacién de
comportamiento del
sistema y cambios
realizados para adaptar
producto.

Daily RAD Co

Presentar ia empresa y sus
productos

Redlizar visita a su planta
Establecer programa de
calidad
Establecer sistema de
informacion.

Tekironix

Informe de productos e
innovaciones

Mantener contacto via
email cuando se tengan
productos nuevos.

DISTRIBUIDORES Y/O CLIENTES

Hospitales Privados

Presentar la empresa y sus
productos

Redlizar reuniones para
presentar formalmente a la
empresa.

Invitar a demostracion de
prueba piloto.

CONSULTORES Y/O ASESORES

Asesores

Asesorias sobre ideas
nuevas y tendencias

Mantener juntas mensuales
con los asesores cercanos

y con los lejanos mantener
comunicacién via email.

INVERSORES O POSIBLES
ACCIONISTAS

Accionistas

Presentar proyecto y
propuesta de inversion

Reuniones con los posibles
inversionistas para
presentar el proyecto y
especificaciones de la
inversion.

PAnina 134 de 157




Trach A
Kizs
P

Plan de Accién

Accion

Fecha de Inicio

Duracion

Tipo de estrategia

Empresa Alianza Estratégica Inicio de proyectos de | Permanente a revisar
con Toga Soluciones. instalaciones. cada 2 anos.
Empresa Presentar alos Primer mes de Cuando alguien
miembros del equipo Operaciones nuevo se una al
Track Kids equipo
Empresa Presentar empresa y Durante 3er mes de Permanente
productos a clientes inicio del proyecto
potenciales
Empresa Presentar empresa Durante 1er mes de Permanente
con grupo de inicio de proyecto
proveedores
Empresa Contactary hacer Durante ler mes de Pemanente
citas con asesores inicio de proyecto
Empresa Presentar proyecto de Reuniones antes de Permanente con
inversién a posibles puesta en marcha del revisiones anuales
accionistas proyecto
Personal Unime a Inicio de proyecto Pemnanente
comunidades
virtuales como RFID
Joumal, The RFID
Weblog, RFID Wizards.
Personal Unirme ala Durante la Expo Pemanente a revisar
Asociacién de Seguridad 2009 cada ario.
Empresas de
Seguridad Privada
CNSP
Personal Ser voluniario en Durante el primer mes | Permanente arevisar
actividades de de inicio del proyecto cada 2 anos.
participacion
ciudadana: México
Unido confrala
Delincuencia
Personal Contactar personas Durante Anual
del drea de segutidad | ExpoSeguridad 2009
privada
Personal Mantenerred de Accién continua e Permmanente
contactos actuales inmediata
Personal Asistir a Expo 22-23 Abril 2009 Anual
Seguridad
Personal Crear blog de Track Durante tercer mes Pemnanente
Kids de inicio de proyecto
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Anexo 4. Arbol operacional Perspectiva del cliente

EL MAPA ESTRATEGICO REPRESENTA LA FORMA EN QUE UNA EMPRESA CREA VALOR

Prospecliva viséa Iision
Empresarial 2

ESTRATEGIA DE PRODUCTIVIDAD

vdar Duradero para & oy
Accioniga
Penpectivo
Finoncierg - Ampior
MEORY ESTUCRIT OR
= EDOC=D
ingresas
Propuesia de valor /
paa el Cliente
Perspectiva
Cliente
Dm T @
PISCEIS 8 GEMON aE e 2 Procesos Reguladores
] Operaciones Clientes Procesos de Innovacion v Socidles
Per;pr ectivo de Abostecimiento Seleccién QOportunidades Medio Ambiente
A i Produccién Adauiicién Invesfigacié Seguridad y Salud
Ostribucién Retencién isef Empleo
Gestién delRiesgo Crecimiento Lonzor Comunidod
o Capital de Informacién
Pempeciiva

Aprendzagije y
Crecimiento Capilal Orgonizacionat
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Mapa Esratégico: Penpectiva del Cllente

Preclo
Objefivo Acciones
1.1.1.1.1 Identificar posibles pr ok de dei tura.
1.1.1.1.2 Contactar proveedores con mejores p de ga y
1.1.1.1.3 Seleccionar proveedores con mejores calificaciones y costos menores.
pra con p ok
- Vender o6l primer 1.1.1.1.5 Adquirir material ol costo épfimo con proveedores seleccionados.
productas y - : ort 11121 identificar posibles proveedores de disposifivos Identifi
sarvicion a preclos i
competitivos Analizar de pos de ga y costos iad
i p dores con mejores calificac y costos
drdenes de c con pi d por ‘para mifigar
1.1.1.2.4 costos y fiempos de entrega.
1.1.1.2.5 Verificar constantemente costos con demas proveaedaores.
Disponibiiidad
Objeiive Acciones
3.1.1.1.1 Obtener informacién de historial de nacimientos por hospital. :
3.1.1"2Cdcv!av,. yecclon de di o da en datos de INEGI, CONAPO y
Secretoria de Solud
3.1.1.1.3 Solicitar aprobacién de orden de compra con clientes.
3. Asegurer lo Sl i de compra con p con4 de
disponibRdad del i anficipacién,
producto al 3.1.1.1.5 Abastecer a los clientes de los cispositivos solicitados en la fecha prometida.
clente allempo y
de ocuerde ala 3.1.1.2.1 Calcular numero de personal requerido para reclizar instalaciones.
demanda 3.1.1.2.2 Proyectar fechos y para ia $6
esparada 3.1.123 plan de
Pactar con emp: de 1 rizoci O de recursos y fechas
3.1.1.2.4 disponibles pora instalacion.
Asegurar abastecimiento de recursos por mediic de orden de compra alo
8.1.1.2.5 tercerzacién,
Seleceibn
Objetive Acciones
4.1.1.1.1 Vsitor instalaciones del cliente.
4,1.1.1.2 Tomor de ctura y Greas o cubrir,
4.1.1.1.3 Verificar ci tancias especiales pora e e
4.1.1.1.4 Disefiar instalaciones de acuerdo a necesidades especiiicas.

4. Otorgar servicios
adecuadol alm
necesidades de

4.1.1.1.5 Verdicar con el cliente si disefio cumple con sus
4.1.1.2.1 Obtenerinformaci6n de historial de nacimientos por hospital.
Calculor demandas esperada con dotos INEGH, CONAPO y Secretaria de

K nies.
o1 clenten 41,122 Sakud,
4.1.1.2.3 Calculor fiujo de p de -} i de compo.
Determinor nimero éptimo de dispositivos mensuales/anuales requeridos por
4.1.1.2.4 cilente.
Funclonalidad
Objetive Acciones
5.1.1.1.1 Verficar con cliente rangos de tolerancia para disparo de alarmas sonoras.
$5.1.1.1.2 Revisor posibles normas de frecuencia y nivel de ruido tolerado en el hospital.
5.1.1.1.3 Programar rangos y puntos de referencia para disporo de cloma.
5.1.1.1.4 Verificar con cliente si desea nuevos alomas y nuevos sistemas de alertas,
5. Ofrecer 5.”.]‘5inph«nrnardamwna:ddunbab‘uocmalamdcsddoﬂn
varanies en los haber sido deshabilitodo del sistema.
producios 5.0.1.2.1 Verfficor con cliente rangos de tolerancia para disparo de alarmas visuales.
5.1.1.2.2 Programar rangos y puntos de referencia para disparo de alarma.
Activar clorma visual en cada brazalete cuando el bebé no coresponda a
5.1.12.3 ia mamé.
Activor alarma visual en monitores cuando cuclquler bebé es acercado o
5.1.1.24 zonos de fesgo.
5.1.).2.5 Implementer alorma visual con las dasy p
Seviclo
Objetive Acciones
.1.1 Reciblr del cllente
6.1.1.1.2 Asignar de a i de la falla o solicitud de oyuda
é. Ofrecerun 6.1.1.1.3 Anglizar falla técnica remotamente.
terviclo y 6.1.1.1.4 Resolver folla técnica remotamente.

6.1.1.1.5 Varificar con cllente i por solucié

6.1.1.2.1 Recibk llomada del cliente solicitando atencién

6.1.1.2.2 Asignar penonal de acuerdo o prioridad de fa folio o solictud de ayuda
6.1.1.23 Anciizar folla técnica en instalaciones del cliente,

6.1.1.2.4 Resolver falla técnica remotamente.

6.1.1.2.5 Verificar con cliente satisiaccion por solucion imph tada
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Ascclacién
Objelivo Acciones
7.1.1.1.1 Ofrecer publicidad acerca de lo que es el producto y servicios
7. Lograrung 1.2 D‘mo!l!uu-dodddpmwch
Imagen de 7.1.1.1.3 Relaclonar ko a con seguridad y !
confianza entre los s Recolectar impresiones sobre el setvicio con usuarios y clientes en programa
YARBES g %
clientes y los - plloto | .
UnRnios: 7.1.1.1.5 Publicar historlas en diaios locales
Marea
Objefive Acciones
- Sort 2
8. Colocarla i “_.-. b
marco en la 8.1.1.12 or citas para productos y
e 8.1.1.1.3 Agendior cita para demostracitn en vivo
e 1.4 Mantener confacto con clente

8.1.1.1.5 Verficar estado de percepcisn con cliente polenciol
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Anexo 5. Indicadores de desempeno
% Perspectiva Financiera
Objetivos Financieros Indicadores Periodicidad
Crecimiento de la empresa Ventas Mensual y anual

Alcanzar 6ptimo desempeno de la
empresa

Lograr un flujo de caja positivo

Mantener el nivel de apalancamiento por
debajo del 50%

% Perspectiva del Cliente
Yiative
L Hvos
Alcanzar tiempos de respuesta al cliente
en situaciones criticas
Ofrecer satfisfaccién fotal al cliente

Ofrecer servicio sin defectos

Ofrecer productos duraderos y confiables

Margen de Utilidad = Ingresos
Netos/Ventas Netas (mayor a
20%)

Tasa de Flujo de caja operativo
= Flujo de Caja / Pasivos
Corrientes

Tasa de Deuda = Pasivos Totales
/ Activos Totales

Indicadores

Tiempos de respuesta en
atencién y soporte de fallas
Satisfaccién del cliente en
calidad de respuesta

Vida dtil de baterias

Vida Util de dispositivos

<+ Perspectiva de Procesos Internos

Objetivos
Desarrollo efectivo de producto
Desarrollo efectivo de producto

Mejorar de tiempos de entrega de
proyectos

Reduccién de tiempos de instalacion y
costos por aprovechamiento de recursos

Indicadores
Tiempo de disefio de brazaletes
Tiempo de diseio de software

Tiempo de desarrolio de
proyectos.

Medicién por fases: Diseio,
Implementacién y
Opfimizacion

# de antenas, lectores y metros
de cable empleado por
instalacion

< Perspectiva de Crecimiento y Aprendizaje

Objetivos
Desarrollo de conocimientos

Desarrollo de capacidades

Innovacion

Evolucion de Tecnologia

Indicadores
NUmero de horas dedicadas a
investigacién en tecnologia

NUmero de cursos/horas de
capacitacién con proveedores

Tiempo dedicado al disefio y
desarmollo de nuevos productos

Cantidad de innovaciones
aportadas al producto-servicio
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Mensual y anual

Periodicid

Mensual
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Trimestral
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Trimestral

Trimestral

Periodicidad
Mensual

Semestral

Semesiral

Anual
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Anexo 6. Manual de Recursos Humanos

Propésito del documento

Este documento muestra y define la estruciura de la organizacién de una
manera clara y objetiva, asi como cada una de las actividades y
responsabilidades de cada puesto. Definir las actividades de cada puesto
permite conocer con exactitud la clase de responsabilidades, capacidades y
habilidades necesarias para desempeiiar con éxito su labor.

Ademds incorpora aspectos de reclutamiento, selecciéon y contratacién del
personal. Como parte del documento también se incluye la informacién
necesaria para crear el manual del empleado donde se le guia sobre los

temas mas relevantes acerca de su desamollo dentro de la organizacién.

Importancia de Recursos Humanos en Track Kids

En Track Kids las personas desenvuelven un papel muy importante ya que
gracias a la colaboracién de cada uno de los miembros de la organizacion es
que se alcanzan los objetivos y las metas trazadas por la empresa.

Es un compromiso de Track Kids manejar el talento humano en la organizacién
incentivando un desarrollo integral en sus empleados. Al realizar esto se logra
que el personal trabagje a plenitud conociendo sus responsabilidades y

beneficios.

Descripcién de la Organizacién

Diagrama de la Organizacién

Direccion
General
Asblenie
Dleccién
fRecepclonkla
Direccién Direccion Investigacién y Direccién Marketing & Eﬂ?tli??éllgAS |
Comercial Desanolio Ingenierfa Contador ‘
I Extemas ® Insiciaciones ||
Corsultor Coraullor Ingenlero In
genlero Ingenlero de Ingenlere de
v:n‘:m Vecr':a de 2D de RFD informética Manfenimienio
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Descripciéon de Puestos

Direccién General

Nombre Direccién General

# Subordinados

Supervisor N/A

Descripcién breve | Es la persona encargada de definir las metas estratégicas y direccion de la

de la posicién organizacién. Planea, organiza, dirige y controla la empresa, analiza y
conoce la industria, supervisa empleados, lleva relaciones publicas con
clientes y proveedores y ejerce el liderazgo de en foda la organizacion,
define la imagen cormporativa.

Actividades e Disefig, planea e implementa, con ayuda de las Direcciones, la

Regulares estrategia general de la organizacion que incluye misién, vision y

objetivos.

* Establece objetivos generales a corto y largo plazo.

e Organiza la estructura de la empresa.

» Toma decisiones acerca de precios y ofertas.

e Supervisa las operaciones de la organizacién cuidando que todas las
entregas de productos y servicios sean ejecutadas de acuerdo a los
estandares de cdlidad establecidas en la organizacién.

* Toma decisiones acerca del {ipo de productos y servicios ofrecidos por
Track Kids.

® Revisa las finanzas de la empresa, aprueba la asignacién de
presupuesto y sus recursos.

¢ Maneja, entrevista, contrata, aprueba y designa personal y
subordinados de acuerdo a las habilidades del personal y necesidades
del proyecto.

¢ Mantiene relaciones publicas con todos los miembros relevantes a la
organizacién desde proveedores hasta clientes incluyendo todos los
niveles de la empresa.

e Locadliza alianzas y nuevas oportunidades de mercado.

e Construye una cultura de irabgjo donde los empleados pueden
disfrutar sus actividades y comprometerse con el negocio, a fravés de
los valores de la empresa.

e Mantiene la direccién del negocio.

* Aprueba costos y gastos de los proyectos, aprueba y fina cheques de
la empresa.

Responsabilidades | El Director General es responsable del éxito y crecimiento sostenible del
negocio. De este puesio dependen las operaciones, marketing, estrategia,
finanzas, creacién de la cultura corporativa, ventas, relaciones publicas.

Requisitos H puesto requiere una persona con estudios en negocios o ciencias, con

experiencia manejo de personal, vision amplia y clara de la industria, sepa
tratar con clientes, trabaje bajo presion y entregue resultados.

PAaina 143 de 157




Trulzh ~
icls 5
7 T4

Direccién Comercial

Nombre Direccién Comercial
# Subordinados
Supervisor Direccién General
Descripcién breve | Es la persona encargada de definir las metas comerciales de la
de la posicién organizacién. Analiza y conoce la industria, lieva relaciones publicas con
clientes y proveedores. Coordina las actividades relacionadas con las
ventas y mantiene relaciones con clientes. Define y toma decisiones de
mercadotecnia.
Actividades e Establece objetivos de ventas anuales y/o mensuales en coordinacién
Regulares con la Direccién General y de acuerdo a los planes estratégicos.
e Toma decisiones acerca de precios y ofertas.
e Establece estrategias de mercado para nuevos clientes y clientes
actuales.
e Coordina las actividades del personal de ventas.
¢ Establece las politicas de compensacion junto con la direcciéon general
del personal de ventas.
e Redliza visitas individuales o con personal de ventas a clientes.
e Analiza y conoce el mercado, las tendencias de la industria, y las
estrategias de liderazgo.
e Negocia y acuerda contratos con los clientes siendo flexible como la
situacioén lo requiere.
¢ Revisa la seleccién, contratacion y entrenamiento del personal
envuelto en ventas.
e Desarrolla estrategias de Mercadotecnia.
o Desarrolla nuevas oportunidades de negocio y nuevos clientes.
Responsabllidades | Es responsable de construir las estralegias generales de la empresa.
Desamolla nuevas oportunidades de negocio y nuevos clientes. Lider del
darea de ventas.
Requisitos El puesto requiere una persona con estudios en negocios o ciencias, que

tenga amplia experiencia en el rea de ventas, manejo de personal, visién
amplia y clara de la industria, sepa tratar con clientes, trabaje bajo presion
y entregue resuttados. Disponibilidad para vigjar.
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Direccién Investigacion y Desarrollo

Nombre

Direccién Ingenieria

# Subordinados

Supervisor

Direccion General

Descripcién breve
de la posicién

El director del area de Investigacion y Desamollo conduce y administra los
proyectos de desamolio de nuevos productos y servicios. Define el rumbo y
orientacion de los nuevos productos y las mejoras a los ya existentes.
Ademas coordina las actividades de los ingenieros a su cargo.

Actividades
Regulares

e Andlizar las necesidades, tendencias y actudlizaciones de la
tecnologia de acuerdo a la demanda del mercado para planear y
asesorar la realizacién de los proyectos.

e Redliza andlisis de los proyectos en marcha vy verifica necesidades y
percepciones del cliente y el usuario final.

* Reclutar empleados; asignar, dirigir y evaluar su trabajo y verificar el
desarrollo y mantenimiento de las competencias de los ingenieros.

e Desamollar e implementar politicas, estGndares y procedimientos para
el equipo de su dreq.

e Redlizar funciones administrafivas como revisar y elaborar reportes,
implementar reglas y fomar decisiones sobre la compra de materiales o
servicios. .

» Trabaja muy de cerca con las direcciones para encontrar necesidades
directas e indirectas que los productos deben satisfacer.

e Crea métodos, procesos y estilos de formas de trabajo holisticas.

Responsabilidades

Dirigir y tomar decisiones sobre los proyectos, coordinar las actividades de
los ingenieros, mantener comunicacién con fas ofras Direcciones,
monitorear los recursos materiales como humanos del drea y provee
disenos — prototipos de nuevos productos.

Requisitos

Es indispensable amplia y reconocida experiencia en disefio, ingenieria y
aplicaciones de software preferentemente. Importante conocimiento de
inglés y administracion.
Habilidades recomendadas: Personalidad abierta, artistica, sensible al
entomo, creativo, lider entusiasta y con iniciativa.
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Direccidn Ingenieria

Nombre

Direccién Ingenleriu

# Subordinados

Supervisor

Direccién General

Descripcién breve
de la posicién

El director de la Ingenieria conduce y administra los proyectos en la parte
técnica. Asigna material, personal, y verifica que la tecnologia empleada
es la apropiada de acuerdo a las necesidades del cliente. Ademdas
coordina las actividades de los ingenieros a su cargo.

Actividades
Regulares

e Dar soporte, al Grea de ventas, con conocimiento especifico de los
productos y servicios.

e instalar productos y servicios de acuerdo a lo planeado dentro del
proyecto.

¢ Integracién de heramientas y software de los proveedores de acuerdo
a los requerimientos del cliente.

e Darsoporte técnico a los clientes extemos y a los clientes intemos.

e Realizar contacto con los proveedores de las herramientas y software
cuando es necesario su intervencién en casos especificos.

e Reunise con ofras direcciones para discufir procedimientos y
especificaciones de los proyectos.

e Andiizar las necesidades, tendencias y actudlizaciones de la
tecnologia de acuerdo a la demanda del mercado para planear y
asesorar la realizacion de los proyectos.

e Planear y dirigir la instalacién, pruebas, operacién, mantenimiento y
reparacién de herramientas y soluciones de Track Kids.

e Dirigir, revisar y aprobar disefios y/o cambios en los productos o
servicios.

e Reclutar empleados; asignar, dirigir y evaluar su trabajo y verificar el
desarrollo y mantenimiento de las competencias de los ingenieros.

e Desarrollar e implementar politicas, estndares y procedimientos para
el equipo de Ingenieria.

e Redlizar funciones administrativas como revisar y elaborar reportes,
implementar reglas y ftomar decisiones sobre la compra de materiales o
servicios. .

e Entrenar a nuevos empleados acerca de la empresa, los servicios y
productos que se otorgan en Track Kids asi como actividades
especificas del drea.

e Elaboracién de politicas de uso de lared.

e Elaboracién de reporte de actividades diarias.

e Acuerda con la Direccién General nuevas fechas de entrega de
acuerdo a avances, metas logradas y no logradas cuando existe la
inclusion de nuevos proyectos.

Responsabilidades

Dirigir y tomar decisiones sobre los proyectos, coordinar las actividades de
los ingenieros, mantener comunicacién con las ofras Direcciones, dar
soporte al drea de ventas con conocimiento especifico de los productos y
servicios, analizar y determinar ia mejor solucion para el cliente y monitorear
los recursos materiales como humanos del érea.

Requisitos

Es indispensable amplia y reconocida experiencia en ingenieria y
aplicaciones practicas de RAD y software. Conocimientos amplios en
diseio de hemamientas, computacién y electrénica. Importante
conocimiento de inglés y administracion.
Habilidades recomendadas: pensamiento critico, resolucion de problemas
complejos, aprendizaje activo, andlisis, toma de decisiones y manejo de
tiempo.

Sepa frabajar en equipo y bajo presion.
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Ingeniero de | & D

Nombre Ingeniero del&D
# Subordinados
Supervisor Direccibn de | & D

Descripcién breve
de la posicién

Redliza actividades relativas al disefio y pruebas de nuevos productos.

Actividades s Investiga, lee y encuentra tendencias y nuevas aplicaciones en el
Regulares campo de RFID, RTILS, semiconductores, electrénica y software.
« Fecuta y pone en marcha proyectos de productos nuevos baja la
supervision de su Direccion.
¢ Mantiene contacto y comunicacion con fos ingenieros de
mantenimiento y de disefio y optimizacion para encontrar fallas
recurentes, necesidades no satisfechas y oportunidades no
explotadas.
e Solicitud de equipo con las caracteristicas necesarias para el desarrollo
del producto.
e Redliza disefio basado en funciones, la solucién técnica se efectia
después.
e Flaboracién de plan de frabagjo.
e Construye y prueba prototipo.
e Elabora planos de construccion.
e Provee de informacién a proveedores para elaboracién de producto
especifico.
¢ Elaboracién de documento de producto.
Responsabilidades | Disefiar, construir y mejorar productos y servicios basado en puntos de vista
del cliente, ingenieros de servicio y usuario final.
Requisitos Persona con creatividad, flexible, decidido y con tolerancia al fracaso. Se

requiere personal con experiencia en el ramo de disefio industrial, sepa
manejar software de construccién y que sea capaz de relacionarse con los
productos de una manera integral.
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Ingeniero de RFID

Nombre

Ingenlero de RFID

# Subordinados

Supervisor

Direccion de Ingenieria

Descripcién breve
de la posicién

Redliza actividades relativas al disefio, implementacion y optimizacion de
la solucién de RFID.

Actividades
Regulares

Soporte a ventas en la instalacion de pruebas piloto.
Soporte a ventas atendiendo reuniones con clientes potenciales.
Solicitud de equipo con las caracteristicas necesarias para la solucién
ainstalar.

¢ Redliza diseno basado en pairones de radiacién, cobertura y pérdidas
de penetracién de materiales.
Elaboracién de plan de trabgjo.
Elaboracién de documento de avance del proyecto.
Elaboracion de reportes diarios con las actividades readlizadas y
firnadas por el cliente.

¢ FHaboracién de documento de aceptacién y entrega de instalacion.
Firmado por el cliente.

e Instalg, supervisa y readliza pruebas de sistemas implementados para el
cliente.
Revisa que los sistemas y equipos funcionen adecuadamente.
Redliza adecuaciones y optimiza soluciones en las instalaciones del
cliente.

* lee, investiga y se mantiene al dia en los avances, aplicaciones y
materiales usados en el campo de RFID.

* Proporciona ideas y puntos de mejora al personal de I&D. Trabadja
conjuntamente en proyectos de nuevos productos, auxiiando en
pruebas.

Responsabilidades

Atender con calidad y eficiencia los requerimientos técnicos de los clientes
extemos e intemos asi como disefiar y opftimizar las soluciones de RFID
implementadas.

Requisitos

Persona con alta capacidad de andlisis y habilidades para la resolucién de
problemas, con estudios en ciencias. Ademds de contar con el
conocimiento técnico especifico de RFID. Sepa frabajar en equipo y bajo
presion.
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Ingeniero de Informdtica

Nombre Ingeniero de Informdtica
# Subordinados
Supervisor Direccidn de Ingenieria
Descripcién breve | Redliza actividades relativas al disefio, implementacién y optimizacion del
de la posicion software que administra los dispositivos y datos de RFID.
Actividades e Persondliza el software existente a los requisitos y necesidades del
Regulares cliente.
e Programa alarmas y mensagjes visuales de acuerdo a los estGndares
solicitados.
e Redliza programas de encriptacion de datos para la prevencion de
robo de informacién.
o Optimiza los algoritmos anfi-colision y de prevencion de pérdida de
datos de RAD.
e Verifica que la comunicacién de datos entre los elementos del sistema
funcione adecuadamente.
e Programa y disefia la interfase visual y de manejo de datos del personal
operativo.
Responsabilidades | Programar, verificar y optimizar sistemas y software para prevenir fallas y
asegurar la integridad de los datos evitando robo de informacién.
Requisitos Persona con dlta capacidad de andlisis y habilidades para la resoluciéon de

problemas, con estudios en ciencias. Ademds de contar con el
conocimiento técnico de seguridad informdtica. Sepa trabajar bajo presion
y en equipo.

Ingeniero de Mantenimiento

Nombre Ingeniero de Mantenimiento
# Subordinados
Supervisor Direccién de Ingenieria
Descripcién breve | Redliza actividades de atencién al cliente, revisién periddica de los sistemas
de la posicién en las instalaciones del cliente, atencién y soporte a fallas.
Actividades Atiende las solicitudes de soporte por parte del clienfe.
Regulares Resuelve y restaura el estado nomal de los sistemas cuando se localizé
la falla.
e De ser necesario remueve piezas defectuosas, las reemplaza con
equipo temporal e inicia los trdmites para reemplazo por garantia.
e Si no es posible aplicar garantia ofrece al cliente soluciones de
reemplazo — compra de nuevo equipo.
e Efectia revisiones periédicas mensuales a los equipos y dispositivos
instalados del cliente.
Elabora reportes de atencién y soporte al cliente.
Apoya al drea de optimizacién y disefio cuando la magnitud de los
proyectos lo requiere.
Responsabllidades | Atencién de clientes cuando reportan fallas o dudas. Revision de equipo y
trato con proveedores para aplicacién de garantias.
Requisitos Persona con alta capacidad de andlisis y habilidades para la resolucién de

problemas, con estudios en ciencias. Ademds de contar con el
conocimiento técnico de seguridad informatica y RFD. Sepa trabajar bajo
presién y en equipo. Trato amable y alta orientaciéon de servicio al cliente.
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Consultor de Ventas

Nombre Consultor de Ventas

# Subordinados

Supervisor Direccién Comercial

Descripciéon  breve | El consultor de ventas es la persona encargada de dar a conocer los productos y

de la posicién servicios ofrecidos por Track Kids y que tiene la habilidad de concretar negocios.

Actividades e Visita a clientes.

Regulares e Obtencién de oportunidad.

e Haboracién de propuesta.

e Seguimiento de propuesta.

+ Ciemre de venta.

e FElaboracién y entrega de reporte de resultados semanal a la Direccion
Comercial.

e FHaboracién, recoleccion de documentos y entrega de expediente.

e Orden de compra firnada y/o contrato.

e Cotizaciones y trato con proveedores.

e Tabla de precios con utilidades.

e Seguimiento de proyecto.

e Coordinacion de pago de anticipo.

e Coordinacién para fechas de entrega de material.

e Coordinacién con Ingenieria para reunién con clientes.

Responsabilidades Atender a los prospectos de clientes, offecer productos y servicios y concretar la
venta. Ademas es responsable de crear los documentos presentados al cliente con las
propuestas de venta y coordinar el apoyo del area de Ingenieria.

Requisitos Personalidad con excelente habilidad para comunicarse, orientada a resultados y que

sepa trabajar bajo presién, con habilidades de persuasion para concretar ventas.
Ademds que le guste interactuar constantemente con personas nuevas. Buena
presentaciéon es necesaria. Disponibiidad para vigjar {ocasional). Sepa frabajar en
equipo y bajo presion.

Asistente Direccién

Nombre Asistente Direccién Recepcionista

# Subordinados

Supervisor Direccién General

Descripcién breve | Persona dedicada a recibir a los visitantes, clientes, candidatos y personal tanto en las

de la posicién instalaciones como via telefénica; ademas también apoya la Direccién y al personal en
general.

Actividades e Apoyo en general a la direcciéon.

Regulares * Atencién de teléfono. Tomar recados y entregarlos al destinatario via e-mail y por

teléfono.

« Encargada de agenda de las direcciones.

e Apoyo a Ingenieria y ventas de documentaciéon para las visitas, capacitaciéon y
otros con los clientes.

» Asistencia en juntas con papeleriq, bebidas, etc.

¢ Cotizacién de vigjes, elaborar reservaciones, etc.

e Encargada del lobby, dar acceso o no a los proveedores, visitantes, personal,
candidatos y clientes.

* Recepcién de documentos a revision y pago de proveedores.

e Encargada de papeleria.

¢ Administracion de la sala de juntas.

e Apoyo en la elaboracién de documentos administrativos como facturacion,
drdenes de compra y pagos a proveedores.

Responsabilidades | Responsable de atender a los visitantes y clientes de Track Kids en las instalaciones o via
telefénica y/o en su caso direccionar dichas solicitudes hacia el resto de la
organizacion.

Requisitos La persona que se desempena en este puesto debe poseer excelentes habilidades de
comunicacion, tener la habilidad de trabajar con todos los niveles de la organizacion
asi como con clientes y proveedores. Conocer y tener habilidades en manejo de
equipo computacional. Sepa trabajar en equipo y bajo presion.
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Reclutamiento y Seleccién
La principal forma de reclutamiento es a través de agencias de empleo. Se

envia a la agencia la vacante, los requisitos y formatos necesarios para llenar
la posicidon y la agencia de empleos (headhunters) busca y contacta a los
candidatos que llenen los requisitos deseados y aplica pruebas de aptitud y
personalidad.
Los candidatos que pasan los requisitos y las pruebas son enviados a Track Kids
para realizar entrevistas con los directores de Track Kids enfregando su CV
actudlizado.
Estas enirevistas se realizan para evaluar las habilidades verbales y de
presentacion asi como resolucién de problemas y areas técnicas.
Adema@s al redlizar las enirevisias se tiene la oportunidad de conocer a los
candidatos asi como de investigar md@s acerca de los datos biograficos,
historial académico, experiencia profesional del candidato, personalidad y
conocer si es capaz de trabajar en un ambiente de trabajo en equipo y bqjo
presién.
El tipo de preguntas incluidas en las entrevistas son estructuradas, situacionales
o hipotéticas y de comportamiento. Deniro de las preguntas redlizadas sera
importante resaltar preguntas acerca de:

¢ Logros obtenidos por el candidato.

+ Como solucioné problemas que se presentaron en trabajos anteriores

o a través de preguntas hipotéticas si el candidato no tiene
experiencia laboral.
o Expectativas a corto y largo plazo.

Preguntas técnicas especificas de la posicién.

Ademd@s de las pruebas de conocimientos se pueden realizar algunas
presentaciones en el caso de que se refiera a consultores de ventas o en el
caso de ingenieria, simulacién de pruebas técnicas para verificar la

experiencia del candidato y cémo reacciona a ciertas situaciones.

Contratacién
La decisién de contratar a alguno de los candidatos recae en los directores

con aprobacién de la direccién general. Es importante resaltar que Track Kids
es una empresa comprometida con la igualdad de oportunidades por lo que

no acepta la discriminacién debido al género, raza, edad, religién vy
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discapacidad, siempre y cuando la plaza requiera caracteristicas que por su
naturaleza sélo puedan ser desamrolladas por un cierto tipo de individuo. La
decision de contrataciones, despidos y actividades diarias serGn basadas en
desempefio y habilidades en el frabajo.

Una vez seleccionado el candidato se le contactard via telefénica para

comunicarle que la direccidén ha aprobado su confratacién.

Ambiente de Trabajo ‘
TR -

Puntualidad y Asistencia

Es muy importante llegar a tiempo tanto a la oficina como en las citas con los
clientes. Este es un elemento clave para la operacién de la empresa y asi
mismo es una muestra de respeto hacia los compromisos.

Ante cualquier situacién de enfermedad o emergencia familiar-personal que
evite la asistencia al trabajo, se deberd avisar via telefénica al jefe directo o al
director del drea para que tome medidas y reasigne actividades. También

deberd presentar justificante o la ausencia se le descontara del salario.

Presentacién y Pulcritud

« El personal debera verse siempre presentable cuidando su apariencia
y cvidando la higiene personal.

e El personal de ventas, especialimente, debe vestir ejecutivamente
cuando visita a los clientes.

 El personal de ingenieria, si no tiene que asistir con clientes puede

vestir casualmente.
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Uso adecuado de equipo y articulos de oficina
Cada empleado recibe en Track Kids el equipo necesario para realizar su
tfrabajo, es decir, que se le asigna equipo de cémputo y oficina.

B mobiliario y articulos de oficina nos permiten gozar de una mayor
comodidad para redlizar las funciones, es importante recalcar el buen uso
gue se le debe dar a todo el material y equipo, si no lo hacemos perjudicamos
nuestro propio interés.

Equipo computacional

Ademds se pide mantener una etiqueta profesional en el uso del e-mail,
protectores de pantallq, fondos de pantallq, ya que todo esto forma parte de
la imagen del negocio. Debemos cuidar que la comunicacién sea profesional
entre colegas y con los clientes.

El uso de la impresora es exclusivo para asuntos relacionados con el negocio,
estd prohibido imprimir cualquier documento personal. Ademdas Track Kids est&
comprometida con el uso responsable de materiales protegiendo el medio
ambiente por lo que se pide que todos los empleados limiten impresiones y se

maneje la informacién con formato electrénico.

Politicas de uso de la red Track Kids

e Usar los recursos de la red en manera profesional y para actividades
laborales.

» EstG permitido el uso de MSN Messenger, Yahoo Messenger, ICQ, Google
Talk, etc. mientras sean usados con moderacién y no intemumpan el
desarrollo del proyecto.

 Se limitard la visita de paginas en Internet con contenido ofensivo.

e Se redlizardn auditorias aleatoriamente para verificar que el software
utilizado tiene las licencias legales corespondientes, asi como asegurarse
que solo estén instalados los programas necesarios para desarrollar sus
actividades laborales.
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Confianza Fliald
La empresa confia en la integridad de cada persona, es por ello que todo el

personal debe demostrar en todo momento su responsabilidad como persona
y como empleado, dentro y fuera de la oficina.

Los documentos, contactos e informacién generada y empleada dentro de
Track Kids se consideran confidenciales y s6lo se enfregard informaciéon a
personas externas, ya sean clientes, proveedores, consultores externos, etc.,

sélo bajo la autorizacién de la Direccién.

Salario, Compensacion y Beneficios

El salario es la retribucidén que el empleador debe pagar a sus empleados por
su frabajo. El monto del salario se establece en el contrato y de acuerdo con
las leyes vigentes.

Los dias de pago son los jueves de cada catorcena y se paga a través de
transferencia a cuenta bancaria o en cheque.

Algunos beneficios son:

- Seguro médico: Cubierto por el IMSS y es obligatorio por ley. El

empleador paga el 17.42% de las cuotas. @
- INFONAVIT. Institucibn creada para ayudar a los frabajadores a

adquirir vivienda propia. Los empleadores pagan 5% de las cuotas.

o

- AFORE Sistema de pensiones y retiro en el que el empleador
contribuye con el 2%.

- Ausencias pagadas. Se pagan los salarios aun con qusencias en
casos como maternidad, enfermedad, asistir a funerales de familiares
directos, etc. siempre y cuando estén justificados por documentos de
instituciones oficiales (IMSS).

- Seguro de Gastos Médicos Mayores. En caso de que el empleado no
esté contratado por nédmina, Track Kids provee un seguro de gastos
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médicos mayores que cubre enfermedades y accidentes de
acuerdo a la pdliza contratada.

- Vacaclones. las vacaciones estdn establecidas por ley. Los
empleados que tengan mds de un afo tendrdn derecho a
descansar é dias laborables y aumentaran 2 dias laborables por aio
trabajado (hasta liegar a 12 dias). Después del cuarto aiio, el periodo
de vacaciones aumentard en dos dias por cada cinco de servicios.
Las vacaciones no podrdn compensarse con una remuneracion. Los
empleados tendrdn derecho a una prima no menor de veinticinco
por ciento sobre los salarios que les comespondan durante el periodo
de vacaciones.

- Préstamos. Track Kids estd conciente de las necesidades econémicas
que pueden surgir entre sus empleados por 1o que en ocasiones
otorga préstamos a su personal Dichos préstamos serdn
descontados del salario.

Dias de descanso

Dias de descanso obligatorios
1°. de enero
El primer lunes de febrero en conmemoracion del 5 de febrero
El tercer lunes de marzo en conmemoracion del 21 de marzo

1°. de mayo

16 de sepliembre

El tercer lunes de noviembre en conmemoracioén del 20 de noviembre

25 de diciembre

El 1°. de diciembre de cada seis afos, cuando comesponda a la
fransmisién del Poder Ejecutivo Federal
El que detemminen las leyes federales

Entrenamiento

Track Kids provee a sus empleados con entrenamiento y capacitacion para el
desarrollo del talento de su personal. El personal debe asistir a los
entrenamientos programados en los horarios establecidos y con la disposicion
de aprender.

Track Kids se compromete a programar un entrenamiento al afio con sus
proveedores para la especializacion en las areas técnicas y comerciales. El
empleado se compromete a asistir a las sesiones de entrenamiento asi como

pasar los exdmenes y certificaciones incluidas en el curso.
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Control de acoso sexual en el lugar de trabajo

"El acoso sexual es cualquier tipo de acercamiento o presién de naturaleza
sexual tanto fisica como verbal, no deseada por quien la sufre, que surge de la
relacion de empleo y que da por resultado un ambiente de frabajo hostfil, un
impedimento para hacer las tareas y/o un condicionamiento de las
oportunidades de ocupacién de la persona perseguida”
Lo que se indica a continuacién es una lista parcial de las distintas clases de
acoso sexual:
» Insinuaciones de indole sexual indeseadas
« Ofrecimiento de beneficios de empleo a cambio de favores sexuales
o Represdalia o amenaza de represalias
+ Miradas lascivas, gestos de tipo sexual, 0 mostrar objetos insinuantes, como
fotografias, caricaturas, o pésters
 Hacer comentarios que menosprecian a una personq, usar palabras
soeces, comentarios insinuantes o bromas del mismo tipo
o Comentarios de indole sexual, incluyendo comentarios graficos acerca del
cuerpo de una persona, usando palabras degradantes para describir a un
individuo, cartas insinuantes u obscenas, mensajes o invitaciones.
e Manoseo o agresiéon fisica, como también el bloquear o impedir el
movimiento de una persona
En Track Kids recomendamos que si alguien experimenta alguna forma de
comportamiento ofensivo dentro del lugar de trabajo que exija a la persona
que causa la agresidon a que se detenga ya que ningin comportamiento de
este tipo es aceptado y que lo reporte a la Direccién inmediatamente. La
Direccion se compromete a ejercer una politica de CERO TOLERANCIA para
evitar este tipo de conducta entre empleados.
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Reglamento de vidjes

Todo empleado de Track Kids tiene derecho a que se le reconozcan vidticos y
gastos de vigje, cuando debido al proyecto deban ausentarse de su domicilio

y la oficina, para el cumplimiento de su labor.

En todos los casos el monto total de los vidticos y gastos de vigje sera

aprobado por la Direccién General.

a) Vidticos: la cantidad diaria de dinero que se asigha para cubrir los
gastos de alimentacién, hospedaje, y fransporte del aeropuerto a la
ciudad de destino y viceversa, asi como transporte dentro de la
ciudad destino.

b} Gastos de vigje: la cantidad de dinero que se asigna para cubrir los

gastos siguientes:

. Compra de boletos preferiblemente con las tarifas mas
econdémicas de transporte a la fecha del vigje.

iIl. Gastos por emision de visas o permisos de entrada al pais de
destino, si ello fuera necesario.

ll. Gastos de combustible en caso de que se utilice vehiculo
propio. Se pagard el consumo de gasolina por kiémetro, a
razén de 1 litro por cada 5.5 kildmetros recorridos.

IV. Pago de peaqje o casetas.

PAaina 157 de 157





