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Resumen Ejecutivo

En el mundo laboral, coexisten innumerables empresas de distintos rubros, tamafios y
competencias. Dentro del mismo en la Argentina, las pequefias y medianas empresas,
hoy conocidas como PyMEs, cumplen un rol significativo. A pesar un marco politico
legal poco consolidado y un contexto emprendedor que quiere formarse, pero apenas da
sus primeros pasos, las PyMEs sobreviven, viven y crecen, generando empleos, nuevas
oportunidades y una manera poco convencional de ver el negocio.

En el pais las pequefias y medianas empresas explican el 78% del empleo, el 67% del
valor agregado y el 40% del Producto Bruto Interno, segun los datos arrojados por el
Censo Economico del ano 1999 del INDEC y los argumentos empleados por el Poder
Ejecutivo Nacional al elevar la Ley PyME al Congreso de la Nacion. Por otra parte,
informes del Ministerio del Trabajo indican que entre el 2002 y 2005 la economia local
ha generado mas de 900 empleos por dia y aproximadamente el 50% han sido creados
por micro emprendimientos y pequefias empresas.

Este es el caso de Isikawa Electronica S.A., una empresa que comienza hace mas de 20
afios en el rubro de la electrénica, como un pequeno taller de reparaciones de equipos
electrénicos, de uso hogarefio. Con un solo empleado y un proyecto ambicioso, se
monta un local ubicado entre las calles Ecuador y Santa Fe. Sin embargo, en cinco afios,
ya con catorce empleados y frente a una creciente demanda de servicio y la falta de
infraestructura para sostenerla, se abre un segundo local en el barrio de Belgrano,
empleando asi el primero como receptoria y el segundo, como taller de reparaciones.

Paralelamente, avizorando la necesidad de crecer profesionalmente y para dejar de ser
un simple “taller de barrio”, se comienzan a formar alianzas estratégicas con grandes
empresas proveedoras de equipos electronicos, como ser Sony, Yamaha y Canon. Ya no
basta con ser un taller de reparaciones, sino que hay ser un taller oficial de reparaciones.
Se amplia asi la gama de productos a reparar y de clientes a atender, con equipos cada
vez mas sofisticados, no sélo hogarefios sino también profesionales, de un avance
tecnologico sin precedentes. Las alianzas ademds de brindar respaldo, garantizan
repuestos genuinos, manuales técnicos oficiales y mas importante aun, conocimiento.

Ese conocimiento, de la mano del crecimiento, obliga a Isikawa Electronica S.A. a
pensar en escala. Por eso, con una visidon mas profesional del negocio, se toma la
decision de reestructurar e instalar por los afios noventa un nuevo local también ubicado
en el barrio de Belgrano. Este, ademas de ser mas espacioso, se disefia pensando en un
laboratorio equipado con tecnologia de punta.

Sin embargo, el rubro de la tecnologia y de la electrénica es de caracter dindmico. Hoy
en dia, para poder competir hay que comprender que surgen nuevas necesidades y
nuevas oportunidades de mercado constantemente. Es por esto, que las grandes
empresas tecnoldgicas del mundo, no amplian sus gamas de productos ni los segmentos




que atacan por capricho, sino que se anticipan y buscan ser pioneros. Las PyMEs no
deben quedar exentas de estos cambios, porque la tecnologia se puede volver obsoleta
en poco tiempo pero las PyMEs deben adaptarse para subsistir.

En la actualidad, una de las mayores preocupaciones a nivel mundial es la inseguridad.
Las empresas conscientes de este problema y viendo que en ¢l hay un sinfin de
posibilidades buscan brindarle al cliente seguridad. Seguridad en la compra, seguridad
en el uso, seguridad en el servicio postventa, seguridad legal e incluso seguridad fisica.
La seguridad toma un primer plano y se transforma en una necesidad.

Anticipando esta necesidad en el mercado local y viendo en ella una gran oportunidad,
Isikawa Electronica S.A. busca ser un verdadero experto en seguridad. Ya con el
laboratorio de reparaciones consolidado, decide incursionar en el rubro de la seguridad
electrénica, rubro en pleno auge en los paises desarrollados, mas atn, luego de los
ataques terroristas en todo el mundo. Este incluye productos como circuitos cerrados de
television (CCTV), control de acceso, y transmision de imagenes, entre otras soluciones
que buscan brindar seguridad de las personas, procesos y el negocio del cliente, en
forma integral.

Enfocarse en la seguridad electronica, no es tarea facil, requiere de nuevas definiciones
de negocio, de personal con actitud y aptitud para acompafar el cambio, conocimiento
de nuevos productos y la habilidad para crear una verdadera propuesta de valor para el
cliente. Esto no se logra de un dia para otro, pero Isikawa Electronica S.A. busca ser la
empresa lider en estas cuestiones brindando un portafolio de alta tecnologia, con el aval
de marcas de primer nivel, como ser Sony, Panasonic, Computar y Fujinon, basdndose
en el desarrollo de nuevos y actuales proveedores para garantizar una relacion
comercial a largo plazo

Para acompafiar este cambio, es importante hacer una pausa y analizar exhaustivamente
como se comporta el mercado, quién es el target group al que se debe enfocar, quienes
son los competidores y como ser competitivos, entre un grupo de factores claves para
entender el negocio que se esta emprendiendo. No basta con hacer las cosas como se
saben hacer, sino hacerlas profesionalmente. Y en esa busqueda permanente de
profesionalizar la forma de operar, es donde surge la necesidad de estudiar el negocio
para ver si realmente vale la pena invertir en €l o no.

Hay que entender que Isikawa Electronica S.A. se encuentra en un momento de
transicion entre lo conocido, el laboratorio de reparaciones, y un negocio diferente, sin
estructura definida, como ser el de la seguridad electronica. Consecuentemente, plantear
estas cuestiones y volcarlas en un plan de negocios no sélo es util para estudiar la
viabilidad econdmica financiera y eventualmente conseguir nuevos inversores, sino
también, para pensar estratégicamente a corto, mediano y largo plazo: definir el alcance
del negocio, qué productos y servicios ofrecerles al cliente, con qué proveedores
manejarse, cual es el impacto social y mas importante aiin, como medir y controlar este
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negocio. Surgiendo asi la necesidad de hacer hincapié¢ en aquellos aspectos débiles y
tomando acciones concretas en cuento a lo comercial, técnico y econémico, estudiando
el negocio en forma integral, buscando asi, la forma de ser verdaderos emprendedores
profesionales.
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Executive Summary

Nowadays in the labor world there are a large number of companies, of various types
and sizes and with different competitors. In Argentina’s labor world in particular, the
small and medium-sized companies, known as PyMES, play a very important role.
Despite a poorly consolidated political and legal framework and a context of
entrepreneurs that is still giving its first steps, the PyMES survive, live and grow,
generating employment, new opportunities and an unconventional point of view of
business.

In our Country the small and medium-sized companies account for 78% of employment,
67% of added value and 40% of the Gross National Product (GNP), according to the
Economical Census made by the INDEC (National Institute of Surveys and Census) in
the year 1999 and the arguments provided by the Executive branch of the government
when it raised the PyYME Law to the National Congress. On the other hand, reports from
the Department of Labor indicate that between 2002 and 2005 the local economy has
generated more than 900 jobs a day out of which 50% have been created by small
initiatives and small companies.

This is the case of Isikawa Electronica S.A., a company that is born twenty years ago in
the branch of electronics, as a small workshop where home electronic devices were
repaired. With only one employee and an ambitious project, they establish a shop on the
junction of Ecuador and Santa Fe streets. However, in a five years’ time, with fourteen
employees, an increasing demand of service and no infrastructure to handle it, they open
a second shop in the neighborhood of Belgrano. They use the first shop to receive the
orders and the second one as a repair workshop.

At the same time, seeing the possibility of growing professionally and to stop being just
a simple “neighborhood repair workshop”, they started developing strategic
partnerships with important electronic equipment suppliers, such as Sony, Yamaha and
Canon. It was not enough anymore to be just a repair workshop, they had to be an
official repair workshop. In this way they widened the range of products to repair and of
costumers to satisfy, with more and more sophisticated equipment (not only domestic
but professional as well) of a technological development without comparison. The
partnerships gave them support and they also guaranteed the genuine supplies and spare
parts, the official technical manuals and, even more important, the know-how.

This know-how, along with the expansion, forces Isikawa Electronica to think in terms
of scale. That is the reason why, with a more professional view of the business, during
the nineties they make the decision to restructure and establish a new shop, also located
in the neighborhood of Belgrano. Besides from being more spacious, this shop is
designed as a laboratory with the latest and best technology available.




However, the technology and electronics market is dynamic. Nowadays, to be able to
compete in it, one has to understand that there are new demands and opportunities
arising constantly. That is why the big technology companies of the world do not widen
their range of products and/or their target out of a whim but because they anticipate and
strive to be pioneers. The PyYMES are not immune to these changes, because technology
becomes obsolete in a short period of time and they have to adapt to this trend to
subsist.

Nowadays, one of the greatest concerns of the world is how unsafe everything has
become. Companies are aware of this problem and, seeing within it a number of
possibilities, they wish to offer security to their customers. Security during the purchase,
security in the usage, security in the services that come after the sale, legal security and
even physical security. Security takes up a crucial role and becomes a need.

Anticipating this need in the local market and picturing a great opportunity in it,
Isikawa Electronica aims to be a real expert in security. With the repair laboratory
already consolidated, they start taking part in the business of electronic security, which
was going through a great expansion in the developed countries, even more after the
terrorist attacks all over the world. This business includes products such as closed
circuit television services (CCTV), access control, image transmission and other
solutions that seek to offer security to people, processes and businesses in an integral
way.

Focusing on electronic security is not at all an easy task: it requires new business
definitions, employees with the attitude and aptitudes to keep up with the changes,
knowledge of new products and the ability to create a true value proposal for the
customer. All this is not achieved from one day to the other, but Isikawa Electrénica
strives to be a leader company in these matters, offering a high technology portfolio,
with the approval of top brands such as Sony, Panasonic, Computar and Fujinon, based
on the development of bonds with new and current suppliers to guarantee a long-term
commercial relationship.

To go along with this change it is important to make a pause and analyze in detail the
way the market works, who is the target group in which one must focus, who are the
competitors and how to be competitive and other key factors to understand the business
in which one is getting started on. It is not enough to do things how they are supposed to
be done, they have to be done professionally. It is in this constant effort for making the
way of operating professional that emerges the need of studying the business to evaluate
if it is worthy to invest on it or not.

Isikawa Electronica is now going through a period of transition between what is already
well known (the repair laboratory) and a different business, one that lacks a defined
structure as that of electronic security. Therefore, to outline these issues and to pour
them in a business plan is not only useful to study the economical/financial viability and
eventually obtaining new investors but also to think strategically in the short, medium
and long term, to define the range of the business, what products and
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services to offer the costumer, with what suppliers to work, which is the social impact
and, even more important, how to measure and control the business. It is then that
appears the need to highlight the weak spots and acting in a concrete way in what
regards the commercial, technical and economical aspects, studying the business
thoroughly and thus looking for the way to be professional entrepreneurs
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Isikawa Electronica S.A.
Vision, Escenarios y Estrategia

1. LA EMPRESA, SUS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Isikawa Electronica S.A. es una empresa que se consolida hace mas de veinte afos, en
el rubro de la electrénica, como laboratorio oficial de reparaciones de equipos
electrénicos de uso hogareno y profesional. Con el aval de marcas lideres en el mundo
como Sony, Yamaha y Canon, quienes le brindan el caracter de servicio técnico oficial
en reparaciones, inician una carrera sin precedentes. Una carrera en donde gracias a
estas alianzas accede a repuestos genuinos, manuales técnicos oficiales, capacitaciones
y mas importante ain al conocimiento, para que el cliente tenga la seguridad de que su
equipo esta siendo atendido por expertos en electronica.

En la actualidad, con el laboratorio de reparaciones ya afianzado en el mercado y
avizorando una nueva necesidad, se decide incursionar en el negocio de la seguridad
electronica. Rubro en pleno auge en el mundo debido a la creciente inseguridad que se
vive cotidianamente, como ser robos, asesinatos, ataques terroristas y en no menor
medida, inseguridad en los procesos de grandes industrias y empresas de servicio.

Pero hoy en dia, el cliente ademas busca otro tipo de seguridad: seguridad en todo el
proceso de compra. No basta con comprar un producto y que funcione, sino ademas
hace falta que al cliente lo asesoren, que le den cierta garantia, que los productos y
servicios provengan de proveedores confiables y que le brinden servicios post-venta,
entre muchos otros requisitos que el cliente de hoy, cada dia mas demandante, solicita.

Philip Kotler indica que el comportamiento de compra de un cliente no empieza ni
termina unicamente en el acto de compra sino que el cliente primero reconoce que tiene
un problema, luego busca informacién en forma realzada o activa (dependiendo del
nivel de profundidad), evaltia las distintas alternativas antes de tomar una decision de
compra y finalmente, tiene una conducta posterior a ella. Este modelo de cinco etapas
del proceso de compra de un consumidor, muestra que la compra no se limita al acto de
adquirir un producto y/o servicio, sino que s un proceso aun mas complejo.

Por otra parte, estudios realizados por la consultora americana Brand Keys indican que
el enfoque tradicional de evaluar la satisfaccion del cliente se estd reemplazando por un
enfoque hacia la lealtad del cliente, ya que éste es una mejor medida de rentabilidad. La
lealtad se traduce en que el cliente compre los productos y servicios una y otra vez,
aumenten el volumen de compra, realicen recomendaciones a otras personas y no se
dejen atraer por acciones de la competencia, entre otras acciones que le permiten a la
empresa crecer. Por otra parte, indican que un incremento del 5% en la lealtad del
cliente, aumenta las ganancias que ese cliente puede brindarle a la empresa a largo plazo,
en mas de un 95%. La lealtad al cliente, se logra diferenciandose de la competencia y
enfocando todos los esfuerzos de ventas en aquello el cliente valora.

Es por esto que Isikawa Electronica busca ser un verdadero experto de seguridad,
brindandole seguridad al cliente en todo el proceso de compra y mds importante un
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Isikawa Electronica S.A.
Vision, Escenarios y Estrategia

portafolio de productos de alta tecnologia y servicios que protejan la seguridad de los
negocios de los clientes. Los productos a comercializar provienen de marcas lideres en
el mundo como Sony, Panasonic, CBC Corp. (Computar), Liebert y Fujinon quienes le
otorgan a la empresa el caracter de distribuidor oficial de sus marcas en el pais.

Los productos a comercializar son multiples e incluyen CCTV (circuito cerrado de
television), transmision de imagenes, control de accesos, UPS (sistemas de produccion
ininterrumpidas) y prevencion de incendios. Por otra parte, los servicios ofrecidos por la
empresa incluyen auditorias de seguridad, disefio de proyectos de sistemas de seguridad,
instalacion y puesta en marcha, servicio post venta y laboratorio de soporte técnico,
todo esto personalizado y adaptado a las necesidades del cliente.

Ampliando esta descripcion, dentro de los productos comercializados, CCTV es la
mejor alternativa para el control de areas. Empleando lentes y cédmaras de alta
resolucion y grabadoras digitales de calidad Premium se disefian sistemas de seguridad
profesional para industrias, empresas de servicio, depdsitos logisticos y viviendas, entre
otras entidades, incluso ante las situaciones mas adversas de clima e iluminacion.

Por otra parte, la transmision de imagenes implica precisamente transmitir imagenes a
distancia a través de Internet y redes internas, empleando la tecnologia TCP - IP y
software de grabaciones centralizadas. Esta tecnologia sirve para el control de procesos
y productividad ya que el monitoreo de las tareas facilita el seguimiento de los recursos
internos en forma permanente, detectando fallas y practicas ejemplares, que optimizan
los resultados.

El control de accesos, no sélo controla el acceso de personas con tarjetas magnéticas,
CCTV y bases de datos de las personas autorizadas a ingresar, sino también involucra el
control de acceso perimetral para aeropuertos, instalaciones nucleares, penitenciarias y
campos agropecuarios, entre otros grandes predios, mediante el uso de fibra optica y el
soporte de CCTV.

Los sistemas de proteccion ininterrumpidas distribuyen energia, acondicionan la linea
de alimentacion eléctrica, protegen los puestos de trabajos, redes, servidores y todos los
equipos de telecomunicaciones, protegiéndose asi la informacion y las comunicaciones.

Los sistemas de prevencion de incendios consisten en la instalacion de detectores que
ante una sefial disparada por el humo logran informar al usuario la ubicacion del foco
del incendio, activando alarmas de alerta. De esta forma, permite al personal de
seguridad, y eventualmente, a los bomberos localizar el problema facilmente y evitar la
expansion de las llamas o humo, evitando asi lesiones en personas y pérdidas de
infraestructura.

2 Erika Isikawa La Empresa, sus
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Isikawa Electronica S.A.
Vision, Escenarios y Estrategia

La multiplicad de los productos, sumado a los servicios personalizados que ofrece la
empresa forman una verdadera propuesta de valor para el cliente. Isikawa Electronica
S.A. busca que el cliente encuentre en la empresa a un tnico proveedor que le disefie un
sistema integral de seguridad de acuerdo a sus necesidades, convirtiéndose asi, en
verdaderos expertos y consultores de seguridad.

2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y EL COMPORTAMIENTO DEL
MERCADO

A continuacion se plantean diversas herramientas que ayudan a comprender como se
comporta el mercado en cuanto a sus actores principales y como esta posicionada la
empresa respecto a ellos.

2.1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter ayudan a comprender mediante el uso de cinco indicadores, el
marco en el cual opera la empresa, determinando el atractivo del sector y la posicion
relativa respecto de los competidores. Los cinco indicadores son la rivalidad entre
competidores, la amenaza de nuevos competidores entrantes, la amenaza de productos
sustitutos, el poder de negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los
clientes.

2.1.1. Intensidad de rivalidad entre competidores: Baja

La seguridad electronica se trata de un rubro joven y en crecimiento en el pais donde
aproximadamente un 50% de las empresas llevan menos de diez afios operando y
aproximadamente 20% se crean en los ultimos cinco afios. De estas empresas dedicadas
al rubro, la gran mayoria se enfoca en la produccion de equipos nacionales, sustitutos de
los productos importados, y no son competidores directos de Isikawa Electronica S.A.,
sino que posibles proveedores.

Ademas, la industria nacional se concentra en exportar la mayor parte de su produccion
debido a la ventaja del tipo de cambio a paises latinoamericanos y del MERCOSUR
principalmente. Si bien, las ventas que realizan en el mercado local son a través de sus
propios distribuidores o directamente, el target al que apuntan es la venta puntal para
proyectos chicos o en caja cerrada ya que no tienen capacidad de produccién en escala
como para abordar grandes proyectos.

Por lo tanto, las empresas que brindan los mismos servicios y linea de productos
importados son un numero menor (aproximadamente seis empresas de las cuales no
todas trabajan las mismas marcas, ni brindan los mismos servicios, ni atacan los mismos
segmentos), presentando una rivalidad minima entre ellas. Esta rivalidad a su vez es
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Isikawa Electronica S.A.
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minima debido a que el mercado es un mercado en expansion y sigue habiendo
demanda insatisfecha, pudiendo coexistir dichos competidores en el mismo rubro.

Por otra parte, las barreras de entradas son altas ya que para ingresar al mercado hay que
tener el know how necesario para dedicarse a la produccion propia de una cartera muy
amplia de productos, comercializarlos y brindar servicios personalizados, que a su vez
requiere de mucho personal, o por el contrario, hay que tener los contactos necesarios
como para lograr ser distribuidores de alguna marca, ya sea importada o nacional, tarea
que no es facil sin experiencia en el rubro.

Isikawa Electronica S.A. tiene a su vez negociada la exclusividad con Sony para
distribuir sus equipos de seguridad electronica y esta negociando la exclusividad con
Fujinon para ser unica distribuidora de sus lentes. Los proveedores internacionales, si
bien tienen sedes en el pais no comercializan directamente al ptblico la linea de equipos
profesionales de seguridad, sino que lo hacen a través de sus distribuidores. Esto es asi
debido a que no todos cuentan con una red de locales propios, exceptuando a Sony con
sus “Sony Shop” y “Sony Style”, sino que su principal actividad a nivel mundial es la
produccion y no la venta directa al publico.

Los productos se colocan, en el caso de los equipos para uso hogarefio, en cadenas
como Garbarino, Fravega, Rod¢ y la red Megatone, entre otras grandes cadenas de
venta de articulos para el hogar y en el caso de de los equipos de seguridad electronica,
en los distribuidores especializados en el rubro. De esta forma, capacitan a una cantidad
mas reducida de clientes, teniendo una fuerza de venta propia mas reducida y bajando la
inversion en capital de trabajo en concepto de locales y oficinas propias distribuidas por
todo el pais, asegurando asi mayor cobertura con los recursos ya existente.

Por el contrario, las barreras de salida son bajas ya que la mayoria de las empresas no
cuentan con un stock significativo de productos, sino que van comprando de acuerdo a
las necesidades y los proyectos de ventas que van surgiendo. Ante esta situacion, a la
hora de desarmar el negocio, el equipamiento remanente en stock, puede ser adquirido
por alguna empresa del rubro y el dinero invertido en instalaciones no se pierde, ya que
se trata de oficinas que pueden ser alquiladas o vendidas a otra empresa de cualquier
rubro.

Cuando las barreras de entrada son altas y las de salidas bajas, la rivalidad entre
competidores suele ser leve considerando que al tratarse de un mercado en crecimiento,
donde la demanda crece a una velocidad levemente mayor de lo que las empresas
pueden satisfacerla, la rivalidad entre competidores no suele ser importante.

2.1.2 Amenaza de nuevos entrantes: Baja
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Como se menciona en el punto anterior, las barreras de entrada son elevadas por lo cual
la amenaza de nuevos entrantes es baja. Esto se debe principalmente a que los que
ingresan en el rubro de la seguridad electronica estan enfocados mayormente a la
produccion de equipos nacionales, presentandose en el mercado local, como nuevos
proveedores o en el de exportaciones, como una alternativa mas econémica. A su vez,
estos no presentan una amplia gama de productos, sino que se enfocan en una linea de
productos en particular como la de las video grabadoras digitales (DVR), controles de
acceso, tarjetas magnéticas, etc. Por otra parte, realizar los contactos con empresas
multinacionales para adquirir las representaciones, es una tarea que requiere de mucha
negociacion, viajes al exterior, experiencia en el rubro y ciertas garantias obligatorias
que aminoren el riesgo que implica para las grandes empresas, invertir en el pais o
delegar su marca en una representada.

Es por esto, que es muy dificil desplazar a una empresa “multi-marca” y “multi-
producto” que ademas de comercializar productos de alta calidad, de marcas lideres en
el mundo, tenga un historial de clientes de gran peso y conocimientos en obras y
proyectos integrales de seguridad.

Por otra parte, las empresas que Isikawa Electronica S.A. representa u otras marcas
internacionales no estan dispuestas a ingresar por su cuenta en el negocio local porque si
se ve el patron de comportamiento global, la mayoria de las empresas productoras de
tecnologia distribuyen sus productos a través de distribuidores y no instalan en los
paises donde operan, locales propios de venta al publico. Cuando una empresa decide
instalarse en un pais, aprovecha la red de distribucion ya existente (cadenas de venta al
publico) para de este modo lograr la mayor cobertura posible en el menor tiempo.

2.1.3 Amenaza de sustitutos: Media

Si bien hay una tendencia en el mercado por automatizar todas aquellas tareas posibles
que puedan implicar un riesgo a la persona, todavia se emplean personal humano para
supervisar dichas tareas. Tal es el caso de las vigilancias personales, guardias de
seguridad, serenos, guardaespaldas y demds personal de seguridad. Estas personas
ademas de cobrar salarios minimos, no proporcional a la gran exposicion que tienen,
cuando resultan heridos, tampoco representan un costo significativo para las empresas.
Este costo frente al costo de los equipos electronicos es considerablemente menor por lo
que no hay que despreciar la presencia de la antigua vigilancia con personal humano.

Sin embargo, la razon por la cual muchas empresas deciden apostar por los equipos de
seguridad electrénica es que estos permiten una vision integral de toda la empresa,
actuando como un ser casi omnipresente pudiendo mostrar cada plano y rincon de la
misma. Ademés de mostrar lo que sucede en tiempo real también permite volver el
tiempo atras y observar actos delictivos, controlar fallas en procesos, controlar hechos
pasados y el tiempo en el que ocurrieron, ya que los equipos tienen memoria. Es por
esto, que sin la necesidad de sustituir al personal de seguridad, sino mas bien
otorgandoles otra herramienta para hacer que su trabajo sea menos riesgoso y abarque
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mas puntos controlados, los equipos de seguridad y el personal pueden coexistir
perfectamente.

Por otra parte, incluso aquellas empresas que brindan vigilancia las 24 hs del dia, todos
los dias del aflo, se soportan cada vez mas en la tecnologia. Ya no basta con recorrer el
area con una patrulla, ni de contar con un nimero grande de personal de seguridad en la
calle, los sistemas de alarmas cada vez mas modernos (y menos inviolables), los
sistemas de CCTV, las comunicaciones via celular e incluso el monitoreo via Internet,
reducen la exposicion al riesgo considerablemente. Es por esto, que hoy en dia el
departamento de seguridad de una empresa, no es la persona que esta cuidando la
entrada, sino todo el personal que monitorea desde el control de acceso, las camaras, el
control de incendios y demas controles que permitan un ambiente seguro y menos
riesgoso.

2.1.4 Poder de negociacion de los proveedores: Baja (en el caso de los proveedores
locales) y alta (en el caso de los proveedores externos)

En un negocio tan complejo como el de la seguridad electronica existen varios
proveedores involucrados. Algunos de carécter local, principalmente para trabajos de
instalacion, equipos suplementarios, herramientas de trabajo y contratistas, y otros de
caracter externo, como los proveedores de los equipos de seguridad importados.

Los principales proveedores son los que proveen los equipos de seguridad, ya sean de
CCTV, transmisores de imagenes, controles de accesos, UPSs y/o sistemas de
prevencion de incendios. Las marcas que ofrece Isikawa Electronica S.A. son marcas de
empresas reconocidas a nivel mundial, algunas con sedes en Argentina y otras con sedes
en Latinoamérica con alcance en la Argentina.

El poder de negociacion de estos proveedores externos es alto, ya que al no haber
estabilidad politica y econdmica en el pais, la decision de invertir o desinvertir en el pais
esta siempre en cuestion. Sin embargo, para poder asegurar el abastecimiento de
productos, la empresa firma contratos de representacion con sus marcas, a modo de
asegurar su negocio a mediano y largo plazo.

Por otra parte, existen varios proveedores locales a los que se les compra o alquila
insumos para las instalaciones: cableados, alargues, bandejas para cables, instrumentos
de medicion, vestimenta de seguridad y equipamiento para el taller de reparaciones,
entre otras herramientas. En la actualidad no existe un unico proveedor local, sino que la
distribucion se divide entre varios proveedores, la mayoria pequenios, con bajo poder de
negociacion.

2.1.5 Poder de negociacion de los compradores: Media
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Los compradores a los que apunta Isikawa Electronica S.A. son grandes empresas en la
argentina de distintos rubros: industrias, petroleras, hospitales, entidades bancarias,
hoteles de altas categorias, edificios modernos y viviendas con gran infraestructura en
construccion centros de diversion y comerciales y grandes depoésitos, entre otras
empresas con un importante nivel de negociacion.

Sin embargo, aunque la mayoria de las empresas cuentan con un sector responsable de
la seguridad, el mismo s6lo se encarga del monitoreo pero de por si desconoce los
productos ofrecidos en el mercado, las soluciones, como armar un proyecto de
seguridad, donde conviene instalar los equipamientos, cudl es el alcance de un equipo,
entre un sinfin de conocimientos técnicos que Isikawa Electronica S.A. posee. Es por
esto, que a la hora de disefiar un proyecto la empresa tiene un gran poder de negociacion
y puede asesorar al comprador desde distintos enfoques, que ¢l mismo desconoce,
teniendo la posibilidad de ofrecer distintas alternativas de solucion y de negociar con el
cliente la mas conveniente.

Se resume lo expuesto anteriormente en la Tabla 2.1-1 presentada a continuacion:

Fuerza de Porter Status

Intensidad de rivalidad entre competidores | Baja

Amenaza de nuevos entrantes | Baja
Amenaza de sustitutos { Media

| Baja (proveedores locales) y 1T Alta

Poder de negociacion de los proveedores
(proveedores externos)

Poder de negociacion de los compradores ! Media

Tabla 2.1-1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

A partir del andlisis de las 5 Fuerzas de Porter, se puede observar que el atractivo del
negocio es relevante ya que los puntos fuertes como la baja intensidad entre
competidores y la baja amenaza de nuevos entrantes, permite que todos los
competidores puedan coexistir en un mercado creciente, buscando nuevas oportunidades
de desarrollo del negocio y expansion de sus cartera de clientes.

Ademas, los puntos medios como la amenaza de sustitutos y el poder de negociacion de
los compradores pueden revertirse, si se logra que los clientes entiendan cuéles son las
ventajas de las propuestas de valor que les ofrece Isikawa Electronica S.A. para poder
ser mas competitivos y buscando soluciones que en el largo plazo, minimicen las
pérdidas y los costos.

Los puntos débiles como ser el alto poder de negociacion de los proveedores es algo que
no se busca revertir, sino que al contrario, se busca adaptarse a las condiciones
impuestas, ya que las mismas aseguran cierto nivel de calidad y responsabilidad
empresarial que la empresa estd a dispuesta a tomar. Sin embargo, no se descarta la
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posibilidad de formar alianzas con un nimero cada vez mas creciente de proveedores
locales, que estan desarrollando productos para exportacion y para abastecer al mercado
local, siempre y cuando estos alcancen los estandares de calidad de los productos
importados y cierto reconocimiento de marca.

2.2 Analisis de los competidores

Para hacer un andlisis de competidores primero se define quiénes son los competidores
directos de Isikawa Electronica S.A. en el rubro de la seguridad electronica. Se
considera que un competidor compite directamente con la empresa, cuando éste brinda
una amplia gama de soluciones y no sélo se enfoca en una Unica linea de productos,
sino que aborda el tema de seguridad en forma integral. Por otra parte, es aquel que
trabaja con productos de empresas lideres de alta calidad similar a las que comercializa
la empresa, brindando ademas cierto nivel de consultoria y participando de grandes
proyectos.

Market Share

10%

25%

60%

OXiden BELCA Olsikawa Electrénica S.A. O Otras empresas competidoras

Figura 2.2-1 Market Share de los principales competidores

Utilizando el Sistema Informatico Maria' de la AFIP se puede estimar la participacién
de mercado de los competidores directos, de acuerdo al nivel de importaciones, paises
de procedencia y origen, vias de ingreso y el estado de la mercaderia adquirida, como se
muestra en la Figura 2.2-1. En la actualidad existen dos grandes empresas que acaparan
la mayor parte del mercado. Una de ella es Xiden con aproximadamente el 60% de
participacion de mercado siendo la empresa nimero uno en integracion de tecnologias,
brindando soluciones integrales y flexibles en el campo de la seguridad electronica. La
segunda empresa lider con aproximadamente el 10% de mercado es ELCA, una
empresa de similar caracteristicas que Xiden, que a pesar de ser competidor, trabaja en
conjunto con Isikawa Electronica S.A. en algunos proyectos de gran envergadura,
convirtiéndose asi en un socio estratégico. Por otra parte, aproximadamente un 25% de
la participaciéon lo ocupan empresas de menor alcance como Centennial, Siwi

! Sistema Informético Maria (S.L.M): http://www.afip.gov.ar
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Tecnologia en Seguridad, Draft y Vilford Investment S.A. y aproximadamente un 5%
de participacion de mercado, es lo que ocupa Isikawa Electronica S.A. Vale aclarar que
el mercado analizado es aquel de Capital Federal y Gran Buenos Aires, ya que si bien se
hacen algunas obras en el interior, la negociacion y la sede principal de dichas empresas
se encuentran en el AMBA con extensiones en el interior.

El perfil de los competidores es diverso, siendo Xiden el mas agresivo del mercado, con
una importante fuerza de ventas y participando en licitaciones en el interior del pais,
aumentando su alcance fuera de capital y GBA. ELCA, en segundo lugar contando con
recursos similares a los de Isikawa Electronica S.A. pero con productos diferentes,
compite por el mismo segmento que la empresa.

El resto de las empresas de menor tamaio se dedican a su vez a otros rubros tales como
las telecomunicaciones y el networking como es el caso de Draft o Broadcasting,
accesorios para celulares y digitales, componentes eléctricos y para la industria como es
el caso de Centennial, sin hacer foco exclusivamente en la seguridad electronica. Por
otra parte, las demas empresas competidoras, Villford Investment S.A. y Siwi
Tecnologia en Seguridad, son demasiado jovenes en la industria y no cuentan con la
trayectoria y una cartera de productos y soluciones tan amplias como las empresas
lideres, teniendo menos recursos a la hora de competir en las grandes licitaciones.

Hoy en dia Isikawa Electrénica S.A. cuenta con la ventaja de ser el Unico distribuidor de
equipos Sony, mientras que comparte la representacion de algunas marcas como
Computar, CBC Corp. y Panasonic con Xiden, ELCA y Centennial. Por otra parte, no
existen competidores instalados en otros paises que estén con intenciones de conseguir
clientes argentinos para realizar ventas directas y obras en el pais, ya que en la mayoria
de los casos el tipo de cambio y el contexto econdomico y politico, no los favorece. A su
vez, las empresas locales buscan sus soluciones de seguridad en proveedores locales y
no en proveedores externos.

2.3 Analisis de los consumidores

Para facilitar el analisis de los consumidores, se decide identificar a los mismos en tres
categorias distintas: orientados al valor, orientados a la marca y orientados al precio. Un
consumidor orientado al valor es aquel que compra un producto entendiendo el valor
que éste le brinda, es aquel que estd dispuesto a pagar un precio diferencial si la
solucion que le brinda ese producto le da ciertas garantias de calidad, reduccion de
costos futuros y representa una inversion apuntando a que su negocio sea mas
competitivo. Por otra parte, los consumidores orientados a la marca, son aquellos que
compran un producto por lo que les significa la marca en si y aprecian los productos de
aquellas marcas reconocidas en el mercado. Por ultimo, los consumidores orientados al
costo, son aquellos que sin importar la marca o valor, compran siempre el producto mas
econdmico.
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Dado que los productos que comercializa Isikawa Electrénica S.A. no son los mas
economicos, los consumidores a los que debe foco la empresa, son aquellos orientados
al valor y la marca. De esta forma, se aprovecharian los recursos disponibles, ya que
marcas como Sony y Panasonic, ya hablan por si solas, y son sinéonimo de calidad,
tecnologia de punta, innovacion, confiabilidad y ademas brindan con su linea de
productos soluciones integrales para los consumidores. Por otra parte, las demés marcas
como Computar y Fujinon y CBC Corp. son marcas lideres en el resto del mundo en lo
que respecta a lentes y productos de CCTV, por su calidad de imagen y resolucion ante
cualquier situacion adversa de iluminacion y climatica.

Por otra parte, dado que estas marcas tienen un costo superior a marcas del mercado
local o a productos importados cuya percepcion de marca es baja, los consumidores
dispuestos a adquirir estos productos son aquellos de nivel socioecondémico alto y medio
alto (clase ABCI1). Estos consumidores en la mayoria de los casos no son clientes
particulares, sino que se apunta a grandes empresas de diversos rubros. Ejemplos de
ellas son laboratorios, industrias de forestacion, petroleras, minerias, imprentas, bancos,
hoteles y edificios, embajadas, centros logisticos, el sector agropecuario, siderurgicas,
supermercados, depositos de transportes, centros de entretenimientos y empresas de
telecomunicaciones, entre otras tantas de las miles de empresas de servicio e industrias,
con actividad en el pais.

En la actualidad, la actividad se limita a empresas de capital, GBA y la provincia de
Buenos Aires, aunque se hacen algunos proyectos puntales de gran envergadura en el
interior del pais. La negociacién para estos proyectos se realiza con empresas cuyas
sedes principales se encuentran en Buenos Aires y que a su vez poseen una amplia red
de cobertura en el interior. En otras palabras, no se apunta directamente a capturar
clientes del interior sino empresas residentes en Buenos Aires con sedes o instalaciones
el en el interior del pais.

2.4 Analisis FODA

A continuacidén se presenta una herramienta para poder evaluar las fortalezas y
debilidades internas de la empresa y las oportunidades y amenazas del contexto que la
rodea. Este andlisis es importante ya que potenciando las fortalezas y actuando sobre las
debilidades hay que tratar de capturar las oportunidades del mercado, siendo pioneros y
anticipando las posibles amenazas.

= Las fortalezas que presenta Isikawa Electronica S.A. son las siguientes:

- La empresa se encuentra posicionada como una de las empresas que se especializa en
proyectos complejos y de gran escala en la mente del cliente. Los clientes ganados a lo
largo de la corta trayectoria de la empresa en seguridad electronica, poseen
caracteristicas similares: solicitan proyectos de seguridad integral en instalaciones de
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grandes dimensiones, donde se requieren importantes recursos, tanto materiales como
humanos, y un estilo de trabajo que denote experiencia y profesionalismo.

- La empresa es el unico distribuidor oficial de la marca Sony en la Argentina. Esto es
un factor diferencial, ya que si bien, posee la representacion de otras marcas importantes,
la linea de productos Sony es un paquete de alternativas distintas de soluciones que se le
puede brindar al cliente. De este modo, el cliente puede optar entre varias marcas lideres,
ampliandose el porfolio de productos a ofrecer. Por otra parte, cabe destacar que Sony
posee sede en la Argentina por lo que la negociacion con este proveedor se facilita de
sobremanera y que ademas es un empresa vanguardista en tecnologia IP.

Es importante aclarar que la distribucion de los equipos de seguridad electrénica es
exclusiva de Isikawa Electrénica S.A. y que habiendo trabajado con otros distribuidores
a partir del 2004 ha optado por trabajar unicamente con la empresa que posee cardcter
integradora. Sin embargo, en el canal de B2B Sony comercializa directamente los
equipos con tecnologia IP en caja cerrada, sin ofrecer servicio de asesoria ni de
proyectos integrales de seguridad por lo que para Isikawa Electronica S.A. no representa
una gran amenaza.

- La empresa trabaja con marcas de primera calidad. Debido a su trayectoria en el
rubro de la electrénica, las marcas lideres confian sus representaciones en Isikawa
Electronica S.A. quienes distribuyen sus productos Premium cuando realizan los
proyectos y obras de seguridad. Contar con la representacion de dichas marcas es
importante a la hora de ir a competir por clientes que estan orientados al valor y la
marca y que ven en una marca lider un beneficio y una garantia de calidad superior.

- La empresa posee un taller de servicio técmico propio de gran trayectoria y
confiabilidad. Esto es un factor sumamente relevante, ya que el servicio de soporte que
requieren los equipos luego de haber sido instalados y durante su normal
funcionamiento es importante. Por otra parte, la mayoria de las empresas del rubro no
cuentan con esta dualidad, siendo deficientes a la hora de brindar una solucion técnica.
La empresa de este modo garantiza un servicio post venta confiable, basandose en los
veinte afios de trayectoria de su laboratorio de reparaciones y con el aval de las marcas
lideres quienes les brindan los repuestos originales, manuales originales, capacitaciones
y el know how para reparar equipos profesionales de seguridad electronica. Esto
presenta una ventaja competitiva frente a competidores que deban tercerizar el servicio
postventa).

- La empresa posee certificacion ISO 9000-9001, certificando todos sus procesos. Las
empresas del rubro de seguridad electronica buscan certificarse para garantizar sus
procesos bajo las normas internacionales ISO 9000-9001. De los proveedores del sector,
solo Isikawa Electronica S.A. posee la certificacion, brindandole la seguridad al cliente
de que todos los procesos de la empresa, desde la atencion al cliente, el proceso de
compra, los proveedores, la instalacion y la venta, entre otros se rigen bajo un estricto
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control de calidad. Esto denota un profesionalismo y un reconocimiento a nivel
internacional muy importante.

» Las debilidades que presenta Isikawa Electronica S.A. son las siguientes:

- Falta de una estructura adecuada de ventas, marketing e ingenieria. La empresa no
posee un departamento comercial solido con personal de ventas altamente capacitado, ni
ingenieros suficientes como para realizar evaluacion de proyectos y personal
responsable de implementar y sugerir acciones de marketing a modo de soporte de
ventas. Se trabaja con un personal reducido que realizan tareas multiples sin
concentrarse en nada en tareas especificas, sino que resolviendo cualquier problema que
surge en el dia a dia.

- Falta de un software de gestion de relacion con el cliente (CMR) que permita tener
una base sdlida de clientes y realizar el seguimiento de los mismos. Si bien la empresa
captura clientes a través de presentarse a exposiciones, por recomendacion, via Internet
o guias de la industria, guias telefonicas y demas métodos suplementarios, no cuenta
con una base de datos que le permita generar recorridos de visitas para el personal de
ventas, ni contar con datos y contactos de las empresas que podrian ser potenciales
clientes.

- Traspaso lento desde las soluciones analdgicas al campo de las soluciones digitales
v/o aplicaciones con tecnologia IP. El mundo de la tecnologia estd evolucionando hacia
las aplicaciones digitales y/o IP e Isikawa Electronica S.A. todavia sigue ofreciendo en
sus paquetes de productos equipos analdgicos (tecnologia convencional) teniendo que
modificar el mix de productos a ofrecer para evitar el retraso tecnoldgico.

- Falta de capital de trabajo para proyectos de grandes dimensiones. Si bien la empresa
se especializa en proyectos de alta complejidad, para abordar los proyectos grandes es
importante contar con el capital de trabajo adecuado. Sin embargo, el nivel de activos
circulantes en concepto de inventarios es bajo (ya que no se cuenta con grandes stocks
de productos previo a la obra) y es dificil encontrar fuentes de financiamiento a corto
plazo, de bajo costo, que permita mantener un nivel razonable de capital de trabajo.

» Las oportunidades que presenta el medio externo son las siguientes:

- Fuerte tendencia a combatir la inseguridad. Luego de los ultimos eventos
desafortunados presenciados a nivel mundial, como los atentados a las torres gemelas el
11 de septiembre de 2001 y los ataques terroristas en Londres en julio de 2005, existe
una preocupacion cada vez mas creciente en temas de seguridad. A nivel local, el
incendio de Cromagnon el 30 de diciembre de 2004, el incremento del vandalismo, las
manifestaciones descontroladas, los robos y secuestros, también han generado una
preocupacion cada vez mas latente en estos temas. Es por esto, que hoy en dia, existen
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mas soluciones para hacerle frente a la inseguridad, que intentan prevenir estos hechos
(o en su defecto evitar que el culpable permanezca impune), garantizandole cierto nivel
de seguridad a la poblacion y a los trabajadores. La demanda de estas soluciones es por
lo tanto creciente, favoreciendo al sector y las personas se encuentran mas interesadas e
informadas al respecto.

Un ejemplo puntual de esto es la inseguridad que sufren los barrios privados (countries).
Si se toma un caso reciente, el 4 de Mayo de 2006, una empresaria del rubro automotriz
es baleada mientras ingresaba a su casa del country. El esposo manifiesta su indignacion
ya que pese a que el asalto ocurre a pasos de una de las garitas de vigilancia de la zona,
los guardias no pueden ver la patente del auto de los ladrones. Este es un solo caso que
muestra que incluso en los barrios privados en donde historicamente se confia la
seguridad en manos del personal de vigilancia, este recurso es insuficiente y ya hay
varios countries que estan invirtiendo en tecnologia de seguridad electronica®.

- Innovacion permanente a nivel mundial. La seguridad es un tema que encabeza la lista
de prioridades para las empresas mas importante de tecnologia. Los avances en el rubro
de la seguridad electronica son formidables sobre todo en Estados Unidos, Asia y
algunos paises de la Union Europea, desde donde provienen mas del 90% de las
importaciones. Esto se debe al temor creciente por la inseguridad en estos paises y la
necesidad inmediata de solucionar este problema que afecta a toda la poblacion.

- Mercado local mas optimista. Se vive una situaciéon en donde el mercado local se
manifiesta un poco mas optimista y muchas empresas apuestan al pais, invirtiendo en
soluciones de tecnologia y seguridad. Por otra parte, la necesidad de crear un ambiente
mas seguro que impulse las inversiones extranjeras, es vital para no quedar marginados
a nivel mundial. Es por esto, que las empresas paulatinamente van avizorando esta
necesidad tanto a nivel mundial (y por obligacion en el caso de las empresas
multinacionales), como a nivel local (por la creciente inseguridad) y deciden actuar
consecuentemente para proteger sus negocios.

- Apoyo de empresas lideres, proveedoras de Isikawa Electronica S.A., como Sony,
Panasonic, CBC Corp y Fujinon. Estas empresas lideres a nivel internacional, brindan
apoyo a la empresa, abasteciéndola con productos, ofreciendo capacitaciones,
invirtiendo en publicidad, enviando material de venta y manteniendo una excelente
relacion comercial. Por otra parte, son empresas con una amplia variedad de productos y
con una importante trayectoria en el rubro de la seguridad electrdnica.

- Nuevas tecnologias en el area de las telecomunicaciones. Al expandirse el campo de
las telecomunicaciones, se pueden ofrecer productos y soluciones que sino fuera por la
evolucion del mismo, no se podrian ofrecer. Un ejemplo de esto es el ancho de banda.
Las tecnologias IP, que son el futuro en seguridad electronica, no pueden sustentarse sin
un ancho de banda adecuado para la transmision de imagenes. El avance en el pais sobre

? Balifio, Maria Eugenia. 04.05.2006. Inseguridad en Pilar. Diario La Nacién. Edicién Impresa.
Informacién general. Pagina 15. 571 palabras
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estos temas es considerable e incluso se esta incursionando en la modalidad Wi-Fi de
conexion inalambrica, ofreciéndose cada vez mas anchos de bandas con mayores
velocidades evitando la congestion de la red. A su vez, la red de banda ancha ya es de
alcance masivo a lo largo del pais y el nimero de usuarios de computadoras con esta
modalidad representa el 44.41% del mercado segun un informe lanzado en el 2005 por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC), porcentaje aun mayor al dia de
la fecha.

Con respecto a este tema, el jefe de gobierno de la ciudad de Buenos Aires, Jorge
Telerman, afiora que la ciudad sea una “"ciberciudad, una ciudad interconectada, que
sea punta en América latina en accesibilidad cultural, masiva y libre a Internet y en
servicios en red a los ciudadanos". Por otra parte agrega que los argentinos “son actores
que deben aprender enormemente del uso, aprovechamiento y conocimiento de las
nuevas tecnologias para el mejoramiento de las organizaciones, y no solamente para
lograr mecanismos mas transparentes -que afortunadamente son demandados por toda la
sociedad- sino también mecanismos de gobierno mas agiles para el beneficio y el
mejoramiento de las condiciones de vida de la comunidad”. Ademas declara que existe
la intencién de cubrir la ciudad con conexiones de banda ancha gratuitas en relacion al
programa “Puertas al Bicentenario”. El anuncio hecho en el marco del Primer Foro de
Ciudades Digitales organizado por la consultora Prince & Cooke, muestras sus anhelos
de ver a Buenos Aires como una ciber-ciudad hacia el 2010°.

= Las amenazas que presenta el medio externo son las siguientes:

- Aparicion de lineas economicas de equipos de seguridad electronica. Si bien la
empresa busca posicionarse con equipos de alta calidad de marcas lideres a nivel
mundial, no se puede ignorar la creciente oferta de equipos nacionales que brindan
soluciones similares y a menor precio. El nimero de empresas nacionales productoras
de tecnologia es cada vez mayor y es por esto, que Isikawa Electrénica S.A. evalua la
posibilidad de incorporar algin proveedor local siempre y cuando éste cumple con los
altos estandares de calidad requeridos, en caso de que se disparen los precios de los
productos importados.

- Riesgo de que el pais repita experiencias del 2001. La experiencia pasada indica que
Argentina no esta exenta de la prohibicion de giro de divisas, impedimento de ingresos
de mercaderias importadas e incrementos de los aranceles para dichos productos. Si se
repite este contexto, podrian no sélo dispararse los precios sino también haber demoras
de entregas de los principales proveedores de productos importados. La amenaza radica
mas bien en las decisiones que pueda tomar el gobierno respecto a su politica de
comercio exterior y local, mas que en la posibilidad de que los productores locales se
unan para incrementar los aranceles de los productos traidos de afuera. Esto es mas que
nada debido que a los productores locales no tienen fuerza propia como para demandar
dicha suba, ni existe una agrupacion de productores que lidere este movimiento. Hoy en
dia, los productores y no productores se agrupan en la Camara Argentina de Seguridad

3 Tomino, Pablo. 17.05.06. Internet para todos ¢ Es Posible? Diario La Nacion. Edicién impresa.
Informacién general. Pagina 15. 571 palabras
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Electronica, cdmara que no se involucra en asuntos politicos sino mas bien estd
enfocada en dar capacitaciones, cumplimiento de normativas, promocion del comercio
exterior y organizaciéon de exposiciones de seguridad, entre otras actividades no
politicas.

- Buen posicionamiento de los competidores. El nimero de competidores directos es
bajo pero no se puede ignorar el hecho de que los dos principales competidores, Xiden y
ELCA, se encuentran muy bien posicionados en el mercado, contando con una amplia
experiencia en el rubro de la seguridad electrdnica.

- Competencia desleal en el segmento de licitaciones. Pueden existir comportamientos
desleales que compliquen la adquisicion de licitaciones, haciéndose muy dificil ingresar
en ciertos negocios, a pesar de que la propuesta de valor presentada sea buena y el
esfuerzo insumido en participar sea considerable.

A continuacion en la Tabla 2.4-1 se presenta un cuadro que resume el analisis FODA:

Fortalezas

Debilidades

Empresa especializada en
proyectos complejos y de gran
escala

Unico distribuidor oficial de la
marca Sony en la Argentina

La empresa trabaja con marcas de

Falta de una estructura adecuada
de ventas, marketing e ingenieria
Falta de un software CMR
Traspaso lento hacia tecnologias
digitales e IP

Falta de capital de trabajo para

primera calidad proyectos de grandes
Taller de reparaciones propio, de dimensiones
reconocida trayectoria en el
mercado local
Certificacion ISO 9000-9001
Oportunidades Amenazas
Fuerte tendencia a erradicar la Aparicion de lineas econdmicas
inseguridad de equipos de seguridad

Innovacién permanente

Mercado local més optimista
Apoyo de las empresas lideres
proveedoras de equipos

Nuevas tecnologias en el area de
las telecomunicaciones

electronica

Riesgo de que el pais repita
experiencias del 2001

Buen posicionamiento de los
competidores

Competencia  desleal en el
segmento de las licitaciones

Tabla 2.4-1 Analisis FODA

Una vez elaborado el analisis FODA es interesante desarrollar estrategias para cada par
de situaciones internas (fortalezas y debilidades) y externas (oportunidades y amenazas)
pudiendo cruzar la informacion como se muestra a continuacion en la Tabla 2.4-2:
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Fortalezas Debilidades
Estrategia ofensiva: la empresa debe superar sus
debilidades para poder aprovechar las oportunidades de un
Estrategia: Se debe atacar al mercado de mercado mas optimista. Debe aprovechar los avances en
- manera agresiva para capturar la mayor el area de las telecomunicaciones (Ej.: wi-fi) para
= | cantidad de clientes brindando propuestas de | introducir en su portafolio de productos las tecnologias
= alto valor en cuento al portafolio de digitales e IP. Ademas, debe ampliar su cartera de
E productos y servicios (diferenciandose clientes, ya que hay una fuerte tendencia a erradicar la
‘g siempre de la competencia). Para ello, es inseguridad, tendencia que se debe aprovechar a través de
2 importante potenciar la relacion con los un mejor uso de los recursos actuales y la busqueda de
© proveedores lideres en tecnologia. una mejor estructura, extendiendo las ofertas de
productos y servicios a la mayor cantidad de puntos
posibles.
ESTRATEGIA: EXPLOTAR! ESTRATEGIA: OFENSIVA
Estrategia defensiva: ante la aparicion de
lineas econdémicas de productos y una
competencia feroz, la empresa debe Estrategia: Para poder hacerle frente a la competencia, se
demostrar que las propuestas de valor que debe ordenar la estructura de la empresa en las areas de
» | ofrece estdn adaptadas a las necesidades de | ventas, marketing e ingenieria y trabajar en busqueda de
§ los clientes, ofreciendo calidad, servicios potenciales clientes. Por otra parte, hay que invertir en
g | Gnicos, productos innovadores y experiencia. capital de trabajo para poder brindar la mas avanzada
£ | Ademas debe demostrar solidez en el rubro, tecnologia en proyectos de grandes dimensiones,
< por lo que tiene que aumentar la exposicion participando en las licitaciones junto a los principales
a través de la participacion en ferias (de competidores.
seguridad, logistica, etc.) que visitan
profesionales de empresas lideres en el pais.
ESTRATEGIA: DEFENDER ! ESTRATEGIA: MUCHO RIESGO - ACTUAR!

Tabla 2.4-2 Estrategia para cada par de situaciones internas y externas

Observando el analisis FODA se puede concluir que actualmente existe una oportunidad
muy importante en el campo de la seguridad electronica: a nivel local la demanda de
soluciones es inminente y a nivel mundial los desarrollos en esta area son cada vez
mayores. El nimero de personas interesadas en adquirir este tipo de tecnologia crece dia
a dia, generandose un interés muy fuerte y una necesidad inmediata de abastecer dicha
demanda.

El hecho de que haya empresas internacionales estén dispuestas a tener distribuidores de
sus productos en el mercado local es una gran oportunidad que no se debe
desaprovechar. Estos productos son de tecnologia de punta, alta calidad y una garantia
que solo el respaldo de las marcas lideres puede garantizar.

Por otra parte, Isikawa Electronica S.A. posee fortalezas que denotan actitud y aptitud
para abordar este negocio exitosamente, buscando dia a dia la profesionalizacion del
negocio y entendiendo cudles son sus debilidades y las amenazas que presentan el
contexto para tomar iniciativas y disminuir sus efectos negativos.
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o7

2.5 Evolucion del mercado actual y mercados futuros

Para estudiar la evolucién del mercado primero, focalizando nuestros esfuerzos en

aquellas variables que sean potenciales gerenciadoras del cambio, se estudia cudn

motrices o dependientes son empleando una matriz MICMAC como se muestra a

continuacion en la Figura 2.5-1:
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Figura 2.5-1 Matriz MICMAC

., Z se detallan en la Tabla 2.5-1:

Donde las variables A, B,..
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Variable

Seguridad

Estabilidad politica social econémica
Apertura Global
Avances tecnolégicos

Traspaso de tecnologias

Mercado competitivo

Opinién Publica

Actos delictivos

Proveedores internacionales

Tipo de Cambio

Barreras Arancelarias

Inversiones Extranjeras
Calidad de Producto
Productores Nacionales de Tecnologia

Salarios

Sectores marginales

Brecha tecnoldgica

Decisiones Gubernamentales

Clientes Potenciales

Conflictos internacionales

Terrorismo

Nivel de importaciones

Métodos de seguridad tradicional

Brechas Sociales

Prevencion y Control

N|<[|xIsl<|cl|dlo|x|lolglo|zIZlr|R]l<|-|lzlo|n|m|o|o|m|>

Avances en Seguridad electronica
Tabla 2.5-1 Variables empleadas en la Matriz MICMAC

Inicialmente se completa la matriz con un 1 (uno) en caso de que las variables tengan
dependencia entre si, o con un 0 (cero) si no la tienen. Por ejemplo, la variable A y la B
tienen dependencia entre si por lo que en la interseccion de la fila A y la columna B (y
viceversa) se coloca un 1 (uno).

Con esta mecanica se completa la matriz. Luego se suman las filas que indican el grado
de motricidad y las columnas que indican el grado de dependencia. Una vez realizado
este trabajo se eleva la matriz original tantas potencias (P1, P2,...,Pn) sea necesario
hasta que se estabiliza el orden en el que las variables son dependientes o motrices,
habiendo sumado filas y columnas de dichas matrices elevadas a la enésima potencia y
ordenando el resultado en forma descendiente. A partir de aquella potencia donde se
alcanza la estabilidad, ésta se mantiene por una propiedad de las matrices booleanas.

En este ejemplo puntual, la estabilidad se alcanza a partir de la sexta potencia donde la
variable S resulta ser la mas motriz y la mas dependiente, seguida por las variables Q, R
e [ como se muestra a continuacion en la Tabla 2.5-2:
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Ranking de Variables Motrices - Dependientes

Clientes Potenciales

Brecha tecnolégica

Decisiones Gubernamentales

Proveedores internacionales

Nivel de importaciones

Inversiones Extranjeras
Apertura Global
Productores Nacionales de Tecnologia

Salarios

Barreras Arancelarias

Estabilidad politica social econémica

Avances en Seguridad electrénica

Mercado competitivo
Calidad
Tipo de Cambio

Sectores marginales

Avances tecnoldgicos

Seguridad

Métodos de seguridad tradicional

Opinién Publica

Conflictos internacionales

Traspaso de tecnologias

Prevencion y Control

Brechas Sociales

Terrorismo

Tlc|x|<|m]|A|lo|s|>|o|t|c|Z|n|N]|om|x]|Oo|(zZz|o|r|<|-|xm|O]|®

Actos delictivos
Tabla 2.5-2 Ranking de Variables Motrices - Dependientes

Este resultado es importante ya que nos indica que la cantidad de clientes potenciales
esta altamente relacionada con las demas variables involucradas en el estudio. Mucho
mas relevante es la informacion que brinda el grafico de estabilidad mostrado en la
Figura 2.5-1:

Grafico de Estabilidad

Motricidad
1

+ Dependencia +

Figura 2.5-2 Grafico de Estabilidad
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De la nube de puntos se puede observar que cuanto mas motrices son las variables,
mayor es su grado de dependencia, por lo que cualquier efecto sobre ellas se amplifica y
el sistema entra en resonancia. Es por esto, que este sistema se considera inestable. Para
tipificar lo anterior, se toma un ejemplo sencillo: Si la decision del gobierno es no
alentar la apertura global, la cantidad de inversiones extranjeras probablemente caigan y
los precios de los productos importados aumenten. Esto tiene un impacto directo sobre
la cantidad de clientes potenciales, ya que el portafolio de productos importados tiene
un precio mayor, la brecha de tecnologia es importante y las soluciones en tecnologia no
son accesibles para todos.

El hecho de que todas las variables sean tan dependientes entre si, da a entender que se
trata de un mercado complejo, en donde no se puede descuidar ninguna variable. Es por
esto, que hay que estar alerta porque cualquier cambio de contexto, ya sea politico,
econdmico o social tiene un impacto a corto, mediano y/o largo plazo sobre el
comportamiento del mercado y del negocio. Asi es como, hoy en dia, hay que estar
permanentemente informado de todo lo que esta sucediendo en tiempo real, para no
perderse oportunidades y estar preparado para atacar las amenazas que se presenten.

Para entender como se perfila el mercado actual y cual es el mercado futuro para la
industria de la seguridad electrénica se plantea un diagrama causal, Figura 2.5-3, que
busca entender el comportamiento de las distintas variables del negocio, incluyendo
aquellas estudiadas con la matriz MICMAC. Este es un esquema simplificado, ya que,
como se menciona anteriormente, las variables que rigen el mercado son infinitas, pero
no deja de ser una herramienta util para analizar posibles cursos de accion y nos ayuda a
encontrar aquellas variables donde invertir recursos tiene mayor impacto.
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Figura 2.5-3 Diagrama causal sobre la evolucion del mercado de la seguridad electronica

En este caso se muestran tres lazos de refuerzo que en conjunto actian como un Unico
lazo reforzador. Este escenario es un escenario ideal, en donde la estabilidad politica,
econdmica y social genera condiciones dignas de trabajo y un marco legal que da
respaldo para atraer mayores inversiones extranjeras. La apertura global permite
eliminar cualquier tipo de retraso tecnologico, adquiriendo nuevas tecnologias en el
campo de la electronica, informatica y las telecomunicaciones. Estos avances pueden
forzar que el traspaso hacia las tecnologias IP sea mas inmediato, generando la
necesidad de cambiar el mix de productos importados adquiridos a proveedores
externos, incentivando mas aun a la apertura hacia los mercados externos. Sumado a
esto, los avances tecnologicos permiten brindar nuevas y mejores soluciones en la
industria de la seguridad electronica, haciendo que existan mas controles y una cultura
de prevencion que incremente los niveles de seguridad, apoyando a la estabilidad del
pais.

Este escenario casi utopico, no refleja la realidad pero a partir de él, se pueden sacar
algunas conclusiones. Si el gobierno actual decide concentrarse en asuntos internos,
descuidando su politica externa, esto puede conllevar a que disminuya el nivel de
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inversiones extranjeras hacia el pais, sindnimo de fuga de capitales. Si el pais se cierra y
solo se concentra en los asuntos locales sin importar como lo ve el resto del mundo, la
brecha tecnologica puede aumentarse, tornandose muy dificil adquirir nuevas
tecnologias y aplicaciones en el campo de la seguridad electronica. Por otra parte, los
precios de los productos importados pueden llegar a dispararse teniendo que acudir a
proveedores locales, que a su vez, al no estar integrados con el mundo globalizado no
puedan brindar todas las soluciones necesarias.

Otro escenario que se puede dar es que a nivel América Latina los gobiernos comiencen
a entender que proteger a la ciudadania es casi tan importante como cualquier otro tema
socio economico en la agenda electoral. Desde que la brecha entre los ricos y los pobres
aumenta en forma desigual, la inseguridad crece en iguales o mayores proporciones y la
sociedad demanda seguridad en forma ferviente. Por esto existe una oportunidad muy
importante para que evolucione la industria de la seguridad electronica, ya que incluso
el Estado se puede convertir en un cliente potencial para la empresa. Ademas, por el
momento, los precios de estas soluciones en la region son cada vez mas accesibles y las
grandes empresas aprovechando esto también pueden incluir la seguridad como un tema
prioritario en sus agendas.

A continuacidn, en la Tabla 2.5-3, se presenta en forma resumida alguno de los posibles
escenarios:

Escenario

Optimista Neutro Pesimista

El aumento de la estabilidad | Inclusion gradual de la|La brecha entre ricos y
en el pais conlleva un|seguridad como tema en la|pobres aumenta,
incremento de las inversiones | agenda politica. Los | incrementdndose la
extranjeras. La  apertura | gobiernos paulatinamente | desigualdad social. En este
global permite disminuir las | comienzan a tomar | ambiente poco propicio para
brechas  tecnoldgicas  y|conciencia de que la|las inversiones extranjeras, el
brindar soluciones de|seguridad es un tema|estado s6lo se ocupa de
seguridad mas sofisticadas | importante en sus agendas | “solucionar” asuntos
alimentando a la estabilidad | electorales para alcanzar la|internos,  cerrandose  al
en forma  positiva y |estabilidad social, | mundo y disparandose asi los
permanente. El estado apoya | convirtiéndose en un |precios de los productos
el aumento de la seguridad | potencial cliente para|importados. Si  bien la
como parte de su programa |Isikawa Electronica S.A. y|inseguridad aumenta, las
para alcanzar la estabilidad | alentando a otras empresas a|empresas no invierten en
social, politica y econdmica |ejercer practicas en temas de | proyectos que impliquen
y las empresas invierten en |seguridad. grandes riesgos en  sus
seguridad para mejorar su costos.

productividad y disminuir el
grado de incidentes riesgosos
que atenten contra un
ambiente propicio para las
inversiones extranjeras.

Tabla 2.5-3 Escenarios: Optimista, Neutro y Pesimista del pais
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Segin Andrés Oppenheimer, autor del libro Cuentos Chinos, “la pobreza en América
Latina ha aumentado al 43% de la poblacion, segun cifras de las Naciones Unidas. Y el
aumento de la pobreza, junto con la desigualdad y la expansion de las comunicaciones,
que esté llevando a los hogares mas humildes las imagenes sobre como viven los ricos y
famosos, estan produciendo una crisis de expectativas insatisfechas que se traduce en
cada vez mas frustracién, y cada vez mas violencia”. Por otra parte, agrega que
“América Latina es actualmente la region mas violenta del mundo” y que “hay serios
temores de que la ola de delincuencia que azota a América Latina produzca un
fendmeno de desintegracion social”. Otro dato interesante que arroja es que segin una
encuesta realizada por el Consejo de las Américas “las multinacionales no invierten en
América Latina por los altos costos de seguridad: mientras los gastos operativos en
seguridad representan un 3% del costo total en los gastos totales de las empresas en
Asia, en América Latina la cifra asciende al 7%”.

Si bien el escenario actual que presenta Andres Oppenheimer es un tanto sombrio, para
que se concrete cualquier cambio en ¢l hace falta tiempo, ya que se deben superar
brechas enormes entre acontecimientos. No por que el gobierno hoy declare un acuerdo
de libre comercio con algun otro pais, implica que inmediatamente se convierta en
amigo del mundo, ni por que declare que el indice de desempleo disminuye, las
empresas van a confiar que existe un ambiente favorable para las inversiones. Todo
lleva su tiempo, y las variables que rigen el mercado son infinitas, es por esto que hay
que entender que hoy por hoy, la inseguridad existe, y que necesita una solucion.

A corto plazo, la inseguridad va a seguir creciendo si sigue aumentando la pobreza, la
desigualdad, los rencores y no haya gobiernos que contengan este problema. Ante esta
perspectiva, la seguridad electronica, tiene un mercado propicio para desarrollarse
siempre y cuando las empresas sigan invirtiendo y no haya un congelamiento general de
las inversiones debido al alto riesgo y la volatilidad econdémica. El hecho de que las
empresas extranjeras no quieran invertir y distribuir sus productos en el pais provoca
que a largo plazo peligre la existencia de algunos SKU’s importados y se impulse el
desarrollo local. Por el momento, las empresas siguen apostando en el pais, muchas con
sedes en la Argentina, como es el caso de Sony y Panasonic, y estan invirtiendo y
trayendo nuevas tecnologias desde el resto del mundo para su distribucion. En el corto
plazo, si el ancho de banda mejora se van a poder implementar nuevas soluciones y se
va a poder vivir una verdadera “revolucion” en el campo de la seguridad electronica,
acompaifiando asi, el crecimiento mundial en estos temas.

3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Vision, mision y valores
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Para abordar cualquier escenario, es importante que la empresa entienda cudl es su
situacion actual y la deseada y que formule estrategias que le permitan acortar la brecha
entre las mismas.

Para ello, es fundamental definir la vision de Isikawa Electronica S.A. Vision es aquello
que la empresa anhela para su futuro, el destino ultimo. Es trascendente siempre y
cuando sea motivante, ofreciendo un futuro mejor que el presente, y sea comunicable a
todo el personal. Todos deben estar alineados con ella y actuar consecuentemente, por
lo que la vision que formula la empresa es la siguiente “Ser la principal empresa
proveedora de soluciones integrales de seguridad en el pais, trascendiendo en el
mercado tecnologico con servicios diferenciales y productos de vanguardia,
convirtiéndose asi en la primera opcion para el cliente”.

Por otra parte, la mision que es la vision en accidn es la razoén de ser de la empresa y
describe la actividad que desarrolla la empresa para alcanzar la vision descripta
previamente. La mision de Isikawa Electronica S.A. es “Ser una empresa lider en alta
seguridad, brindando soluciones diferenciales, proveyendo productos de la mas
avanzada tecnologia y asegurando excelencia en la calidad de atencion y servicio al
cliente.”

Ademas, la empresa pone en practica una serie de valores en su accionar diario que se
presentan a continuacion:

- Honestidad: se promueven las practicas justas y claras denotando integridad y solidez
profesional en todo momento.

- Responsabilidad: se promueve el sentido de la responsabilidad asumiéndola tanto en
los casos de éxitos como en oportunidades donde hay errores y equivocaciones, para
compartirla y no ocultarla.

- Seriedad: se promueve el trabajo hecho seriamente y con compromiso, sin engaios o
disimulos, siempre apuntando a la excelencia operativa.

- Innovacion: se promueve la generacion de ideas innovadoras, vanguardistas y audaces,
para creativamente estar siempre en la cima de la tecnologia, brindando en todo
momento soluciones y productos innovadores para proteger el negocio del cliente.

- Aprendizaje permanente: se promueve la capacitacion permanente en todos los
campos, no so6lo en el campo de la tecnologia, sino también en el campo de lo social,
econdmico y todos aquellas temas relacionados con la actualidad, para incorporar
conocimientos que ayuden al crecimiento profesional y personal.
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Estos valores deben ser adoptados por todos los empleados de la empresa, por lo que la
comunicacion juega un rol muy importante en el proceso. Es por esto, que Isikawa
Electrénica S.A. instruye a sus empleados en estas practicas ejemplares, reconociendo
aquellas acciones en donde se manifiestan dichos valores y haciendo hincapié en
aquellas précticas indeseadas que pongan en riesgo la integridad de la empresa.
Concretamente, no s6lo comunican los valores a los empleados verbalmente, sino que
también se los mantiene latente empleando comunicaciones internas y poniendo en
practica ejemplos concretos como las jornadas de capacitacion, el estudio de idiomas y
el buzon de sugerencias que alienta a la creatividad, entre otras acciones puntuales para
traducir el espiritu de los valores en una realidad.

Por otra parte, no se permite el desconocimiento de estos valores por lo se realiza una
evaluacion anual que estudia el nivel de conocimiento no sélo de los valores, sino
también de la vision y mision de la empresa y los objetivos de cada empleado, entre
otras preguntas que estudian el grado de alienacion del mismo con la empresa. En caso
de haber desvios, se conversan individualmente y en grupo para que exista una Unica
vision compartida y todos trabajen alineados para el mismo equipo. Es importante que
cada empleado conozca qué es lo que hace la empresa y cudl es su funcion en la misma,
por lo que cada uno cuenta con una hoja de perfil donde se describen sus tareas y
responsabilidades basicas y sus 4areas de conocimiento y accidon. Las mismas son
confeccionadas y comunicadas con el aval del empleado, estan a su alcance para evitar
el desconocimiento por parte del mismo y se revisan permanentemente para no generar
una zona de confort y promover nuevos desafios.

3.2 Estructura organizativa e interacciones

A continuacion en la Figura 3.2-1 se presenta el organigrama de la empresa:
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Accionistas
Consultores
Directorio
[
[ I [ [ L
Adm. Taller s .
i ‘ alery Supervision Repuestos Administracion Seguridad
SREmES Taller electronica
I
| | | I
Recepciony - : Asistente de AdMINISITACION | | ng y proyectos Ventas y
At. clientes Técnicos Senior repuestos General esp. procesos
I I
Admin. Ventas y
| | Técnicos post venta
Instaladores
| | Servicio a
Domicilio

Figura 3.2-1 Organigrama de Isikawa Electronica S.A.

La estructura organizativa de la empresa esta conformada por accionistas, consultores
externos (asesores de calidad, por ejemplo), un directorio, un sector trabajando para el
laboratorio de reparaciones, una administracion y el sector de seguridad electronica.
Dentro del sector de Seguridad electronica se simplifica en personal trabajando en la
ingenieria (disefio y desarrollo de las propuestas de valor) y proyectos especiales, en
conjunto con el personal de ventas y procesos de soporte de venta. A su vez, hay una
relacion dindmica con el personal de administracion de las ventas (encargadas de
elaborar compras, contratos, cobranzas, etc.) y de administrar el servicio post venta (la
satisfaccion del cliente) y a su vez, de los instaladores (contratistas) para llevar acabo
las obras disefiadas.

En el sector de Seguridad electronica se cuenta con cuatro vendedores, incluyendo al
director mismo, quien coordina y dirige a la fuerza de ventas y con dos personas
realizando tareas de soporte administrativo de ventas y atencion post venta. Por otra
parte, la directora de la empresa se encarga de la administracion general y la
coordinacion de todos los programas de marketing y comunicacion de la empresa. Esta
estructura, busca ampliarse en cuanto al nimero de vendedores para poder capturar una
mayor participacion en el mercado, incorporandose una o dos personas mas a la fuerza
de ventas durante lo que resta del 2006 y 2007. A su vez en el sector del laboratorio de
reparaciones se cuenta con un supervisor del taller, dos técnicos Senior, siete técnicos,
dos personas realizando tareas de atencion al cliente en el mostrador, dos personas en el
area de repuestos y tres personas realizando tareas administrativas.
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Es importante destacar que para el calculo de los vendedores necesarios se piensa en un
enfoque por carga de trabajo. Para ello se parte de varias hipotesis: una de ella es que el
vendedor realiza en promedio dos visitas al dia, ya que el tipo de producto y servicio
que ofrece es de alta complejidad por lo que debe preparar presupuestos y propuestas
atractivas. Ademas, la venta no sélo es la visita en si, sino que también existe un tiempo
de planificacion, de viaje, investigacion y de otras tareas que conllevan su tiempo. Por
otra parte, de acuerdo a la segmentacion de mercado que se explica en la estrategia
comercial a continuacidn, se definen la cantidad de visitas deseadas y la frecuencia de
visita segun el segmento que se trate. Luego se calcula la carga de trabajo total y la
cantidad de vendedores necesarios para satisfacer dicha carga.

Como se muestra en la Figura 3.2-2, si se plantea el caso en donde las visitas realizadas
por mes ascienden a las 120 visitas y se realizan los siguientes calculos:

Cantidad de clientes a visitar deseados Por mes Por afo
S1 60 720
S2 40 480
S3 20 240
120 1440
Frecuencia de visitas a clientes deseada Por mes Por afio
S1 3 36
S2 2 24
S3 1 12
6 72
Carga de trabajo total Por mes Por afo
S1 180 2160
S2 80 960
S3 20 240
280 3360
| cantidad de visitas de un vendedor Por mes Por ano
40 480
[ Cantidad de vendedores necesarios | 7 |

Figura 3.2-2 Calculo de la cantidad de vendedores necesarios para componer la fuerza de ventas

Se puede observar que la cantidad de vendedores necesarios es de 7 personas. Si este
mismo célculo se realiza con 100 visitas mensuales, Figura 3.2-3, la cantidad de
vendedores necesarios es de 6 vendedores como se muestra a continuacion:
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Cantidad de clientes a visitar deseados Por mes Por afno
S1 40 480
S2 40 480
S3 20 240
100 1200
Frecuencia de visitas a clientes deseada Por mes Por afo
S1 3 36
S2 2 24
S3 1 12
6 72
Carga de trabajo total Por mes Por afio
S1 120 1440
S2 80 960
S3 20 240
220 2640
| cantidad de visitas de un vendedor Por mes Por afo
40 480
| Cantidad de vendedores necesarios | 5,5 | — [ 6 ]
entero

Figura 3.2-3 Calculo de la cantidad de vendedores necesarios para componer la fuerza de ventas

Es por esto que para realizar entre 100 a 120 visitas por mes el ideal es tener
aproximadamente 6 vendedores. Si se estudia el caso actual, Figura 3.2-4, se puede
hacer el calculo inverso y se llega a la conclusion de que con 4 vendedores las visitas
mensuales descienden a 60 por mes, casi un 50% menos de lo que se alcanza si se
incrementan la cantidad de vendedores en dos personas. A continuacidon, se muestra el

estudio con 4 vendedores:
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Cantidad de clientes a visitar deseados Por mes Por ano
S1 40 480
S2 20 240
S3 0 0
60 720
Frecuencia de visitas a clientes deseada Por mes Por afo
S1 3 36
S2 2 24
S3 1 12
6 72
Carga de trabajo total Por mes Por afo
S1 120 1440
S2 40 480
S3 0 0
160 1920
| cantidad de visitas de un vendedor Por mes Por afio
40 480
[ Cantidad de vendedores necesarios | 4 |

Figura 3.2-4 Calculo de la cantidad de vendedores necesarios para componer la fuerza de ventas

De mas esta decir que otra solucion es optimizar el tiempo de los vendedores
aumentando su cantidad de visitas en 3 o mds clientes por dia, pero se cree que como al
aumentar el numero de clientes también aumenta el trabajo administrativo, es
interesante formar vendedores que puedan acompaiar todo el proceso comercial en vez
de tomar a mas personas en el sector administrativo. Por otra parte, el vendedor ademas
de sus tareas de oficina y de ventas “en la calle”, muchas veces ocupa su tiempo
coordinando y supervisando obras o programando equipos, por lo que realmente no se
cree conveniente aumentar la cantidad de visitas en més de tres por dia, o tres en el peor
de los casos.

Con respecto a las interacciones y el flujo de informacion que se presentan en la
operatoria del sector se seguridad, primero el cliente solicita una cotizacion de un
servicio, luego la administracion toma ese pedidos y junto con el personal de comercial
formula un presupuesto. Para realizar esto, se consulta el stock disponible y se disefia y
desarrolla un proyecto teniendo siempre presente la viabilidad logistica (contrataciones,
compras, mercaderia en el depdsito, faltantes de stock, etc.). Después se envia la
cotizacion y si el cliente la acepta, se realiza el servicio hasta la puesta en marcha y
finalmente, se llevan acabo las tareas de cobranzas.

El proceso operativo, entonces, se resume en la planificacion de la obra (teniendo en
cuenta los recursos de personal y de insumos, entre otros aspectos logisticos), la
realizacion del servicio y su puesta en marcha y el servicio post venta de mantenimiento
y reparaciones, si fuese necesario. Siempre se mide la satisfaccion al cliente mediante
encuestas de satisfaccion, escuchando las sugerencias y comentarios elevados,
apuntando permanentemente a la mejora continua. Los clientes que respondan la
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encuesta automaticamente participan por un sorteo a mitad o fin de afio (segun el
momento de realizaciéon de la encuesta) que consiste en algun obsequio empresarial
como por ejemplo una canasta de vinos y alimentos, un vale por una cena en un
restaurante o cualquier regalo que se considere apropiado en forma de agradecimiento
de su participacion. Asimismo, los resultados de las encuestas una vez procesadas
pueden llegar a publicarse en un newsletter destinado a clientes, a modo de feedback, y
asi exponer en forma transparente la voz del cliente. Por otra parte, se realizan
auditorias internas conforme a las normas ISO 9001-2000, ejerciendo controles en todo
el proceso operativo, acorde a un adecuado seguimiento de la gestion de calidad.

A continuacion en la Figura 3.2-5 se detalla un diagrama de flujos del sector de
seguridad electronica que esquematiza lo antes mencionado:

Cliente STOCK Cliente

Pedido de cotizacian
de servicia

nwio y cotizacion

- Fact
Caonfirmacian cotizac 'nADMINISTRACION COMERCIAL e

F
Infarmacion

LOGISTICA DISENO Y Puesta en
(compras/depdsito/ DESARROLLO _marcha

contrataciones)

Contrato

v PROCESOS OPERATIVOS

Realizacion
Checklist de .
| servicio i
I ¥ puesta en

e CU”””l Auditoria Interna

Planificacion
de Obra

Sistema de seguridad

. Chtpuat

. Input

i B

Informe a Directorio

Figura 3.2-5 Diagrama de flujo e interacciones del sector de Seguridad electronica

4. ESTRATEGIA COMERCIAL

4.1 Segmentacion del mercado

Para segmentar el mercado de la seguridad electronica la empresa emplea la matriz de
McKinsey & Co. en donde se segmenta al mercado en cuanto al atractivo del mercado y
la fortaleza del negocio. El atractivo del mercado depende principalmente del tamafo
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del sector, la estabilidad tecnoldgica y la tasa de rentabilidad, mientras que la fortaleza
del negocio depende del conocimiento tecnologico, la calidad de los productos y
servicios brindados y el servicio postventa, entre otros factores inherentes a la empresa.
A continuacion, en las Figuras 4.1-1 y 4.1-2, se presentan la matriz original y luego
aquella en donde se indican los segmentos a atender, respectivamente.

Forteleza del Negocio

Fuerte Media Débil
i) Proteger la Invertir para Invertir
.g < inversion crecer selectivamente
©
3]
S
(]
1= - Selectividad
 ° Invertir gerenciada para Expansion
o é’ selectivamente extraer limitada
g ganancias
=
7]
e Gerenciar para
= ®
< T proteger y extraer Desinvertir
m refocalizar .
ganancias
Figura 4.1-1 Matriz McKinsey & Co.
Forteleza del Negocio
Fuerte Media Débil
)
< S1
S2

Atractivo del mercado
Media

Baja

Figura 4.1-2 Matriz McKinsey & Co. indicando segmentos a atender

Si se observa la matriz se pueden identificar tres tipos de segmentos posibles. El
segmento tres (S3) corresponde a la situacion en donde el atractivos del mercado es baja
tendiendo a media y la fortaleza del negocio para atacar dichos mercados es media-
fuerte. Este es el caso los proyectos chicos que adquieren una cantidad minima de
productos, donde la intensidad de la inversion es baja y para el cual la empresa debe
decidir cuidadosamente si desea invertir tiempo, recursos y capital en proyectos de baja
escala. Ejemplos de estos segmentos son hogares y viviendas particulares,
estacionamientos, predios y locales pequefios que adquieren entre 1 y 8 camaras de
CCTV Unicamente.
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El segmento dos (S2) es un segmento mas interesante en donde el atractivo del mercado
es media tendiendo a alta y la fortaleza del negocio es media. Este es el caso de un
negocio promedio, en donde hay que ser selectivos en cuanto a la inversion segln el
tipo de cliente, el riesgo que éste presente y las ganancias esperadas. Ejemplos de
clientes que pertenecen a este segmento son aquellos proyectos que requieran de 9 a 16
camaras de CCTV, como podrian ser hoteles, supermercados, laboratorios y embajadas,
entre otros proyectos medios.

Finalmente, el segmento tres (S1) es aquel en donde el atractivo del mercado es alta y la
fortaleza del negocio media. Es aqui donde la empresa debe invertir para crecer, en
proyectos de gran escala, de mas de 16 camaras de CCTV, donde también se adquieren
productos de control de acceso, control perimetral, tecnologia IP, entre otras tecnologias
que los proyectos de grandes dimensiones demanden. Ejemplos de clientes en este
segmento son aquellas licitaciones para proyectos grandes, el gobierno, cadenas de
bancos, aeropuertos, petroleras e industrias y empresas de servicio de primer nivel.

Para evaluar como se atienden estos segmentos es importante identificar con qué
productos se va a atacar cada uno de ellos. Debido a que la cartera de productos es muy
amplia es importante entender que a continuacion se presentan algunas propuestas de
valor que no son paquetes cerrados, sino que adaptables a cada cliente en particular,
dependiendo de sus exigencias, intereses y necesidades.

La primera propuesta de valor (PDV1) para proyectos pequefios de entre 1 y 8 camaras
de CCTV consiste en ofrecer cdmaras blanco y negro, monitores con switcher de
imagenes y grabadoras a cinta. La segunda propuesta de valor (PDV2) ya para
proyectos de entre 9 y 16 camaras consiste en ofrecer cdmaras color o blanco y negro,
multiplexores de imagenes o grabadoras digitales de hasta 16 entradas y monitores de
17 y/6 20 pulgadas. La tercer propuesta de valor (PDV3) para proyectos de mas de 16
camaras y licitaciones, camaras color y domos (camaras controlables), grabadoras
digitales de uso profesional (stand alone), monitores principales y monitores spot para
separar imagenes con pantalla LCD y otros servicios adicionales como control de
acceso y perimetral, prevencion de incendios y analisis de riesgo. Como se menciona
anteriormente, las propuestas de valor no son, de ningin modo, paquetes cerrados sino
que se ajustan a las necesidades de los clientes.

Para poder resumir de qué forma atender a cada segmento de mercado en la Figura 4.1-3
se presenta un patron de seleccion de mercados meta adaptado por Philip Kotler de
Derek F. Abell:

S1 S2 S3

S;: Segmento de mercado PDV1
PDV;: Propuesta de valor PDV2

B Segmento seleccionado PDV3
Figura 4.1-3 patrén de seleccion de mercados meta
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Se observa que se trata de un caso de especializacion selectiva, donde la empresa
atiende varios segmentos, evaluando en cada caso particular su conveniencia segin el
atractivo del negocio. Esta estrategia multisegmento, permite a la empresa diversificar
su riesgo, ya que no se concentra en un solo segmento que se puede llegar a disolver o
que puede ser invadido completamente por un competidor con mayor fortaleza en su
negocio. Igualmente, Isikawa Electronica S.A. busca poder especializarse en el
segmento uno (S1) brindandoles soluciones de seguridad integrales a sus clientes,
aprovechando el gran mix de productos que puede comercializar y concentrandose
como unico proveedor cuando se trate de seguridad.

4.2 Programa de marketing

El programa de marketing se utiliza para estudiar las técnicas para atacar los segmentos
seleccionados. Dentro de €1, se concentran las 4P’s de marketing: producto, precio,
plaza y promocion.

4.2.1 Productos: variedad de productos y servicios

El rubro de la seguridad electronica es muy amplia, tal es asi que la empresa
comercializa una gama muy diversa de soluciones en cuanto a productos y servicios.

4.2.1.1 CCTV

Los productos comercializados en circuitos cerrados de television se detallan a
continuacion:

- Camaras: las cdmaras pueden ser blanco y negro, color, domos (que tienen la
propiedad de capturar imagenes en 360°), IP u ocultas. Su funcion es la de capturar
imagenes.

- Controladores: existen controladores para domos, aquellas cdmaras en donde el
usuario puede controlar su posicion y zoom, cubriendo un mayor radio de accion que las
camaras fijas. También existen controladores de DDR (Digital Disc Recorders) que son
grabadoras digitales que almacenan las imagenes capturadas.

- Lentes: la variedad de lentes comercializados en el mercado es muy amplia, y se eligen
de acuerdo a las condiciones climaticas y de iluminacion del establecimiento, asi como
el uso que se le va a dar. Por lo general, son para proyectos que tienen estrictos
requerimientos de alcance y visibilidad, ejemplos de ellos son aplicaciones industriales
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que requieran lentes con zoom de alta calidad y seguridad de larga distancias. Las lentes
comercializadas pueden ser las auto-iris, aspherical, iris manual, sin iris, vari-focales, de
zoom manual y /o zoom motorizado.

- Almacenamiento de datos: para almacenar las imagenes capturadas existen las VCR
(Videocassette Recorders) y las que grabadoras digitales méas conocidas como DDR
(Digital Disc Recorders) o DVR (Digital Video Recorder). Estas ultimas pueden ser con
entorno PC o profesionales que es el caso de las Stand Alone. Las grabadoras digitales
tienen la ventaja de poder conectarse a una red interna LAN, externa WAN e Internet.

- Monitores: para ver aquellas imagenes tanto grabadas como las capturadas en tiempo
real se emplean monitores por lo general de hasta 20 pulgadas que pueden ser blanco y
negro y/o color de acuerdo a las necesidades del cliente

- Multiplexores: los multiplexores son equipos que permiten fragmentar la pantalla del
monitor en 4 a 16 fragmentos, mostrando asi lo que estan grabando todas las camaras en
forma simultanea. Los multiplexores duplex a diferencia del simplex tienen la dualidad
de reproducir imagenes almacenadas, ya capturadas, mientras sigue grabando en tiempo
real (de esta forma la grabacion es continua). Es importante aclarar que las grabadoras
digitales ya tienen incorporada esta funcion sin necesidad de adquirir tanto la grabadora
como el multiplexor.

- Quads y Switchers: los switchers son de las primeras tecnologias y sirven para hasta
cuatro camaras. Su funcion es la de ir intercalando las imagenes que captura la cdmara
en el monitor, no presente todas en simultdneo, sino que va intercalando de a una, con
una velocidad programada. Los quads en cambio, como los multiplexores pueden
mostrar hasta cuatro imagenes en simultaneo, fragmentando el monitor en cuatro. A su
vez, en el caso de los dual quads, puede trasmitir hasta ocho cdmaras, si bien la pantalla
sigue fragmentada en cuatro, se van intercalando las imagenes (como con un switcher)
en esos cuatro fragmentos, asi capturando las iméagenes de las ocho cémaras.
Nuevamente, vale aclarar que las grabadoras digitales ya tienen incorporadas las
funciones de los quads y switchers por lo tanto no hace falta adquirir la grabadora y
dichos equipos simultdineamente.

- Accesorios: existen varios accesorios para CCTV como gabinetes, fuentes, materiales
eléctricos (cableados), micréfonos, plaquetas de expansion, soporte y accesorios para
lentes, entre otros.

A modo de resumen en la Tabla 4.2.1.1-1 se presentan todos los productos que
comercializa la empresa en el rubro de CCTV:
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CCTV
Blanco y Negro

Color
Céamaras Domos
P
Ocultas

Controladores |Para DDR y Domos

Auto iris

Aspherical

Iris Manual
Lentes Sin Iris

Vari - focal

Zoom Manual

Zoom Motorizado

Grabadoras digitales

Almacenamiento |VCR Time Lapse
de datos Video Web Server
Transmisor por par trensado

Monitores Blanco y Negro

Color

Blanco y Negro
Multiplexores  |Color

De datos

Quad - Switcher |4-8 canales

Tabla 4.2.1.1-1 Productos de CCTV

Por otra parte, las aplicaciones que tienen los circuitos cerrados de television son varios
como por ejemplo, el control perimetral, control interno de planta, control contra hurtos,
control de procesos de produccion (lineas de produccion) para evaluar la productividad
y control de zonas de riesgo, entre otras aplicaciones que permiten la transmision de
imagenes a redes internas y a distancia (por Internet).

Ademas, la empresa ofrece un servicio adicional de andlisis y disefio de sistemas,
armando proyectos integrales de seguridad que incluyen el asesoramiento de equipos a
emplear y posicionamiento de los mismos dentro del predio, para optimizar recursos y
tener un ahorro en costos gracias a ello.

4.2.1.2 Control de Accesos

Existen en el mercado muchas tecnologias disponibles en cuanto a control de accesos.
Sin embargo Isikawa Electronica comercializa los sistemas via tarjetas de proximidad y
por huellas digitales (controles biométricos) en combinacioén con los circuitos cerrados
de television que se han descrito previamente. Por otra parte, se estd evaluando la
posibilidad de incorporar un tercer método, también biométrico, denominado “Iris
Scan” (lector de iris) que comercializa Panasonic en el resto del mundo pero no en el
pais aun, por problemas de desarrollo en el software en su version en espaiiol.
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La empresa ademas brinda un servicio adicional de control de cerraduras tanto anti-
panico en caso de emergencias, que permita la apertura de las distintas cerraduras de los
sectores afectados para evitar estampidas o encierros y caso contrario, evitar la fuga de
visitas no deseadas.

Los controles perimetrales pueden ser por método infrarrojo, alambre perimetral o
microondas siendo esté ultimo el de mas alta tecnologia y el que garantiza mayor
proteccion en predios grandes. Todos los sistemas de control de acceso activan alarmas
en caso de intrusion.

4.2.1.3 Incendios

Isikawa Electronica S.A. ofrece un servicio de deteccion y extincion de incendios que
incluye el sistema de audio evacuacion (audio busca personas para facilitar y garantizar
la evacuacion completa) y el armado del manual de procedimientos para saber coémo
actuar en dichos casos.

Este servicio, si bien lo ofrece la empresa, es el Unico que terceriza contratando los
servicios de instalacion y puesta en marcha de ELCA quien emplea equipos Notifier
para sus proyectos. Igualmente, la empresa participa activamente en la direccion del
proyecto controlando todas las fases del mismo.

4.2.1.4 UPS

Se ofrece la provision e instalacion de equipos UPS Liebert, empleados para prevenir en
caso de cortes energéticos, el desabastecimiento de energia a equipos servidores,
computadoras y mas importante aun, los sistemas de seguridad.

4.2.1.5 Servicio de Instalacion, direccion y puesta en marcha de proyectos

Uno de los principales servicios que brinda la empresa es la instalacion, direccion y
puesta en marcha de los proyectos que desarrolla (exceptuando el campo de incendios).

Estos incluyen en el caso del control de acceso perimetral el cercado perimetral
(especificaciones técnicas de la alambrada y disefio del tendido), el camino de servicio
(trazado del camino de seguridad, nivelacion y desagiies pluviales y especificacion de
materiales), la canalizacion (cafiero principal, pacientes y accesos, proteccion de
seguridad anti-explosivos, especificacion de materiales), la iluminacién perimetral
(disefio y trazado de columnas, cafieros y red de iluminacién de acuerdo a los niveles
maximos y minimos de iluminacion, tipo e intensidad) y finalmente, la instalacion
eléctrica general.
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Vale aclarar que ademas del control de acceso perimetral hay que disefar otros
controles como el peatonal, vehicular, control de rondas, identificacion de personal
circulando y que en todos los casos hay que colocar sensores de alarmas en lugares
especificos e instalar una central que reciba toda la informacion.

En el caso de CCTV perimetral e interno, ademas hay que elaborar el disefio general de
colocacion de las cdmaras (tanto inteligentes, caso de los domos, como fijas), el
anteproyecto y especificacion de materiales, determinar el sistema de red a utilizar
(coaxial, fibra dptica u otros), integrar todo al sistema de alarmas perimetral e interna, y
hay que elaborar los planos generales del predio.

Por otra parte, es necesario disefar la sala de monitoreo en cuanto al disefio general del
espacio requerido para operar y la distribuciéon ambiental, incluir proteccion en las
puertas y controles de accesos, distribuir los equipos y racks para los monitores. Por
otra parte, una vez instalado todo es necesario programar las grabadoras de imagenes
respecto a la capacidad, resolucion, velocidad de compresion, imagenes por segundo y
su archivo (en cantidad de dias).

En todos los casos, siempre es importante definir el producto que se va a emplear
teniendo en cuenta sus especificaciones técnicas, alcance, uso que se le va a dar y
espacio disponible, entre otros requerimientos para garantizar la maxima seguridad. Por
otra parte, es necesario elaborar el manual de procedimientos para que el cliente sepa
como actuar en caso de emergencia o si tiene algin inconveniente inherente al uso
periddico de los productos. Estos manuales son principalmente para el sector de
monitoreo, control de accesos y rondas, incendios (plan general de evacuacion) y
alarmas.

4.2.1.6 Analisis de riesgo

La empresa ademas brinda un servicio adicional e innovador que consiste en
confeccionarle, al cliente que lo solicite, un andlisis de riesgo de su propiedad. Esto
consiste en el estudio de la propiedad, para diagnosticar aquellos puntos débiles,
potenciales de intrusion, donde probablemente la seguridad que estén empleando no sea
la adecuada o directamente no haya seguridad alguna. Luego de identificar riesgos y
evaluar las vulnerabilidades que presenta el predio, se generan recomendaciones para la
reduccion de los mismos y se elabora el ante proyecto de seguridad.

4.2.1.7 Calidad de los productos y servicios

Isikawa Electronica S.A. asegura la calidad en sus procesos operativos en el rubro de la
seguridad electronica mediante la certificacion ISO 9001-2000. Esta certificacion
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compromete a la empresa a concentrarse en la mejora continua en la eficacia del sistema
de gestion de calidad, para garantizar la satisfaccion de los clientes y los usuarios finales.
Dentro de la politica de calidad la empresa se compromete a cumplir con objetivos de
calidad de servicio, seriedad y honestidad en el mercado en el que compiten a través de
la capacitacion permanente del personal y la confiabilidad garantizada de las marcas e
insumos que representan.

Si bien la certificacion ISO 9001-2000 no certifica la calidad del producto en si,
garantiza que todo el proceso desde la compra de equipos, la venta, la instalacion y el
servicio post venta cumpla con los requisitos de calidad. De esta manera, la empresa se
asegura que los proveedores con los que trabaja sean de primera linea, asi como los
productos e insumos que proveen, manteniendo siempre un estandar alto de calidad a
través de toda la cadena de valor. Los procesos se documentan bajo las mismas normas
y las actividades de la empresa deben estar alineadas a ellos para poder detectar desvios,
acciones preventivas o correctivas y actuar siempre sobre la mejora permanente.

Por otra parte, la empresa tiene intencion de capacitar a un miembro del directorio en
CPP (Certified Protection Professional) en el 2007 obteniendo asi el certificado de
profesional en temas de seguridad corporativa, gubernamental, publica y privada,
otorgado por Asis Internacional. Esta organizacion es la mas grande a nivel mundial en
la formacion de profesionales de seguridad, con casa matriz en estados unidos, y sede en
la Argentina, en donde se puede realizar el curso y rendir el exigente examen para
obtener el certificado.

El extenso temario incluye temas como: teoria de la seguridad, técnicas y procesos,
principios de planeamiento, organizacién y control, analisis de riesgo cuantitativos y
cualitativos y andlisis de vulnerabilidad, métodos de andlisis de costo-beneficio,
tecnologias de seguridad disponibles en el mercado, recoleccion de informaciéon y
técnicas de elaboracion de tendencias, roles y responsabilidades, creacion redes de
relaciones, métodos de capacitaciones y estrategias de comunicaciéon en cuanto a
seguridad.

Ademas, tiene un temario relacionado a las practicas y principios de negocios, como ser
principios de gerenciamiento, principios financieros, calculo e interpretacion del retorno
sobre la inversion, estrategias para elaborar politicas y procedimientos de la empresa,
técnicas para determinar KPIs (Key Performance Indexes) y analisis de los mismos y
finalmente, practicas en la administracion del personal.

Obtener el certificado de CPP es importante ya que garantiza calidad internacional en el
asesoramiento y los servicios prestados de analisis de riesgo y vulnerabilidades, y el
cliente puede confiar en que le estd abriendo su negocio a un experto en seguridad.

En un futuro, superando las barreras del idioma y la distancia se pueden llegar a
exportar los servicios de asesoria y andlisis de riesgos. Sin embargo, hay que analizar
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detalladamente los costos ya que se deben conocer personalmente las instalaciones para
poder hacer un estudio consciente y minucioso de la situacion. A raiz de esto, se deben
considerar los costos de viaje, alojamiento y de oportunidad, entre otros costos
importantes asociados. Por otra parte, hay que vencer a la competencia local, no sélo
ofreciendo la mejor propuesta de valor para el cliente sino también venciendo la lejania
(no es lo mismo poder estar en 15 minutos en la instalacion que tener que viajar por
horas para realizar una visita). Para ello, cada vez hay mas y mejores herramientas que
permiten realizar el seguimiento de una planta desde cualquier parte del mundo: basta
tener una computadora y acceso a la red para poder ver en tiempo real lo que estd
sucediendo en el otro hemisferio.

4.2.1.8 Marcas comercializadas

A continuacion, en la Tabla 4.2.1.8-1, se presenta un cuadro resumen que muestra las
marcas comercializadas:

CCTV Lentes | Control de acceso | UPS [ Incendio
Sony Computar| ADV technology |Liebert| Notifier
Panasonic Fujinon E-lock

3 Way Solutions DTS2

Tabla 4.2.1.8-1 Marcas comercializadas

En el campo de CCTV Panasonic es la principal empresa proveedora de equipos
profesionales, seguida por Sony, con quien la empresa tiene exclusividad de
representacion. Por otra parte, 3 Way Solutions, es una empresa nacional, que provee
grabadoras digitales con entorno PC para proyectos de baja complejidad y bajo
presupuesto. La empresa también certificada por las normas ISO 9001-2000 es una
empresa desarrolladora de tecnologia, especializandose en el campo de las grabadoras
digitales con entorno Linux.

Con respecto a lentes, la empresa comercializa lentes de primera linea de Computar de
CBC corp. y Fujinon. CBC corp. es una empresa lider en el mercado por su calidad
optica y su linea Computar, ademas de completa, es reconocida en el mercado mundial
por sus lentes de variadas especificaciones para CCTV como las vari y monofocales,
auto iris, aspherical, megapixel y zooms automaticos, entre otras lentes. Por otra parte,
la linea Fujinon de lentes para CCTV también es sumamente compleja y se esta
evaluando la posibilidad de ser representantes exclusivos de sus lentes en la Argentina,
para la venta en cajas cerradas.

Para el area de control de acceso, el principal proveedor es ADV Technology, empresa
nacional de desarrollo de software y hardware para control de acceso y E-lock para
tarjetas de proximidad. Asimismo, DTS? brinda soluciones para control de acceso
perimetral. Igualmente, no existe un unico proveedor sino que se va evaluando la
necesidad de incorporar nuevos de acuerdo a los requerimientos de los clientes y la
calidad de los productos comprados. Por otra parte, como se menciona previamente, se
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esta estudiando la posibilidad de incluir en el portafolio de productos comercializados,
el Iris Scan de Panasonic.

Con respecto a UPS, la marca comercializada es Liebert, del grupo Emerson Network
Power, lider a nivel mundial como proveedor de UPS, con sede en la Argentina.
Finalmente, aunque el servicio contra incendios es tercerizado por Isikawa Electronica
S.A., los productos ofrecidos son los Notifier con su linea de sensores de deteccion
temprana de humo y/o temperatura analogicos que permiten identificar en la central de
alarma el lugar exacto de la deteccion, siempre cumpliendo con los estdndares
internacionales (normas NFPA).

4.2.1.9 Garantias y servicio Post Venta

Isikawa Electronica S.A. garantiza por un afio desde la puesta en marcha de la
instalacion, los equipos colocados. De esta manera, ante cualquier falla técnica del
equipo, la garantia cubre la reparacion por un afio. Un técnico especializado va a ver los
equipos a domicilio y los traslada al laboratorio de reparaciones, en caso de no poder
asistir al cliente en el instante. Por otra parte, el cliente puede tener la tranquilidad de
que el servicio técnico es alto nivel, ya que los mas de veinte afios de experiencia de la
empresa en este rubro, lo avalan, garantizando manuales y repuestos originales, ademas
del know how adquirido en capacitaciones dadas por las empresas proveedoras.

Por otra parte, luego de trascurrirse el afio, si bien vence la garantia de los equipos, el
cliente puede optar por abonar una cuota de mantenimiento mensual, donde Isikawa
Electronica S.A. le realiza todo el mantenimiento de la instalacion, como ser la limpieza
de los lentes, reprogramacion de los equipos (si hiciera falta) y cualquier otro tipo de
mantenimiento preventivo. Si los equipos llegaran a fallar trascurrido el ano, el cliente
también puede llamar a la empresa para su reparacion, donde se le presupuesta un
importe que el cliente puede aceptar o rechazar.

4.2.2 Precios

4.2.2.1 Precio de lista

Los precios de lista son muy variados ya que para cada solucion ofrecida, el cliente
puede optar por distintas marcas y proyectos de distintas envergaduras que a su vez
representan, para cada caso, un presupuesto diferente.

Es por esto, que Isikawa Electronica S.A. para ser consistentes en su politica de precios,
fija un factor de ponderacion sobre el costo de adquisicion del producto de acuerdo al
segmento de cliente que se esté atacando y la marca a comercializar teniendo asi tres
listas de precios (L1, L2 y L3) segtn el segmento (S1, S2 y S3) respectivamente.
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Factor de ponderacion
Lista de precios | Segmento Minimo Medio Maximo
L1 S1 1,15 1,20 1,25
L2 S2 1,18 1,26 1,33
L3 S3 1,25 1,34 1,43

Tabla 4.2.2.1-1 Factores de ponderacion sobre el costo de adquisicion

La lista de precios L1, corresponde al segmento S1 son para aquellos proyectos grandes
de aproximadamente 16 camaras o mas en términos de CCTV vy licitaciones, la lista L2
corresponde al segmento S2, para proyectos medios de entre 9 y 16 camaras de CCTV y
la lista L3 corresponde al segmento S3, para proyectos chicos de entre 1 y 8 camaras de
CCTV. Como se puede observar, en la Tabla 4.2.2.1-1, el segmento con los precios mas
altos, es el S3 lo cual es acorde al estudio hecho previamente, que indica que es
importante gerenciar este tipo de proyectos para obtener ganancias (la empresa debe
evaluar cuidadosamente si invertir tiempo y recursos en ellos).

Es importante aclarar, que la ponderacion tiene un valor minimo, uno medio y un
maximo de acuerdo a si se trata de productos importados directamente por Isikawa
Electronica, productos comprados a empresas como Sony y Panasonic o productos
comprados a proveedores locales como es el caso de 3 Way Solutions, siendo éstos
ultimos los de ponderaciéon minima. Esta ponderacion se elige en funcion del precio que
rige el mercado para no excederse de los limites méximos y minimos y poder ofrecer un
precio competitivo dentro de un &mbito de competencia sana. Por otra parte, el factor de
ponderacion puede estar sujeto a modificaciones sin previo aviso, de acuerdo a las
politicas de precios fijadas por la empresa en el contexto en el que opera.

Se presenta a continuacion la Tabla 4.2.2.1-2 con algunos de los costos promedio de
adquisicion en la linea de CCTV. Cuando se trata de alarmas, control de acceso e
incendios los precios varian mucho segun la solucion elegida.
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CCTV Costo p.rgrr.u’adio de
adquisicion ($)
Céamaras Blanco y Negro 247
Camaras Color 660
Domos 5.308
Camaras IP 2.466
Camaras Ocultas 172
Controladores 2.864
Grabadoras digitales 11.054
Lentes Auto lIris 279
Lentes Aspherical 633
Lentes Iris Manual 186
Lentes sin Iris 70
Lentes Vari-focales 193
Lentes Zoom Manual 976
Lentes Zoom Motorizado 1.284
Monitores Color 1.737
Monitores Blanco y Negro 404
Multiplexores 3.061
Quad 867
Swither 145
VCR Time lapse 860
Video web Server 1.503

Tabla 4.2.2.1-2 costo de adquisicion promedio de equipos de CCTV

4.2.2.2 Descuentos Comerciales

Isikawa Electronica S.A. no posee una politica de descuentos bien definida.
Dependiendo del tamafio de la obra, la magnitud de la orden de compra y si se trata de
clientes habituales o nuevos, se le puede llegar a reconocer entre un 5 a un 10% de
descuento sobre el precio de lista correspondiente.

Dado que a modo de referencia, se busca que los descuentos se mantengan en ese rango,
se determina un descuento maximo por tipo de lista y segmento para ser uniformes en
las decisiones:

Descuento
Lista de precios | Segmento | Maximo admisible
L1 S1 10%
L2 S2 8%
L3 S3 5%

Tabla 4.2.2.2-1 Descuentos maximos admisibles

De este modo, como se puede apreciar en la Tabla 4.2.2.2-1, la lista L1 admite hasta un
10% de descuento, la lista L2 hasta un 8% y la L3 hasta un 5%. Si los descuentos
solicitados se desvian de los admitidos, entonces el directorio tiene la autorizacion final
para otorgarlos (y no alguien de la fuerza de ventas).
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4.2.2.3 Plazos de Pagos y formas

A la hora de las cobranzas, la empresa le pide al cliente un anticipo de entre el 30 al
50% del total presupuestado al contado para poder adquirir los equipos, materiales y
recursos necesarios para iniciar la obra. Una vez finalizado el trabajo se salda el importe
pendiente. En promedio la empresa trabaja a treinta dias de venta.

La forma de pago habitual es a través de cheques ya que los montos de los trabajos en
general exceden los mil pesos y la ley argentina no admite otra forma.

4.2.3 Plaza

Isikawa Electronica S.A. importa algunos equipos directamente, como es el caso de las
lentes Computar y Fujinon, compra equipos a proveedores en la Argentina que a su vez
también importan mercaderia como Sony y Panasonic y cuenta con algunos proveedores
locales, como el caso de 3 Way Solutions. La empresa luego actia de representante de
dichas marcas y las ofrece en el mercado local con un paquete de servicios adicionales y
por el momento, no en cajas cerradas. Estos servicios adicionales, antes mencionados,
incluyen desde el andlisis de riesgo inicial, asesoria, disefio del proyecto, instalacion y
puesta en marcha, entro otros servicios que la empresa ofrece.

4.2.3.1 Canales

A continuacion, en la Figura 4.2.3.1-1, se muestra la cadena de distribucion de los
productos comercializados por la empresa:

Proveedores Importadores Proveedores
locales mayoristas externos

v

Isikawa Electrénica
> S.A.

A

v

> Consumidor final

Figura 4.2.3.1-1 Cadena de distribucion
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Los proveedores locales, son aquellos que comercializan productos desarrollados en el
pais, mientras que los importadores mayoristas son aquellos que, si bien son
proveedores locales porque tienen sedes en el pais, importan su mercaderia del exterior.
Los proveedores externos si son aquellos fabricantes residentes fuera del pais, donde la
empresa realiza el trabajo de importacioén sin intermediarios. Por otra parte, Isikawa
Electréonica S.A. le vende directamente al publico con el agregado de servicios
adicionales. Vale aclarar que en esté grafico no se incluyen las ventas al gremio, ya que
no son una practica habitual. En el caso de comercializar cajas cerradas podrian
realizarse ventas directamente al consumidor final y en menor medida al gremio.

4.2.3.2 Cobertura

La empresa se concentra en los clientes del Capital Federal, Gran Buenos Aires y la
provincia de Buenos Aires ya que alli se concentra la mayor cantidad de casas matrices
de las empresas ¢ industrias, incluso de aquellas con sedes o plantas en el interior del
pais. Es por esto, que los clientes visitados y la negociacion se concentran en esta zona,
lo que no quita que la obra se realice fisicamente en alguna sucursal, planta o predio en
el interior del pais (como suele suceder con las petroleras por ejemplo).

Por otra parte, esta region concentra el 45.70 % de la poblacion del pais segin
proyecciones poblacionales elaborados por el INDEC y ademas el Censo Nacional de la
poblacion y Vivienda de 2001 arroja que en ese momento el 93% viviendas se
concentraban en areas urbanas y rurales de dicha region.

Estos son algunos datos interesantes, ya que el potencial de la region es muy amplio,
habiendo mas de 100.000 empresas segun la inspeccion general de justicia que ademas
muestra en sus publicaciones estadisticas desde 1999 hasta el 2004 de la cantidad de
inscripciones de sociedades locales y del extranjero, contratos de colaboracion
empresaria y entidades anotadas en el Registro Publico de Comercio de la Capital
Federal como se muestra en la Tabla 4.2.3.2-1:
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SOCIEDADES ANO 1999 ANO 2000 ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004
COLECTIVAS 43 25 18 19 9 16
DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA 4.448 4.501 3.956 4244 6.784 6.218
ANONIMAS 6.910 7.064 5.126 5.306 7.264 6.270
DE GARANTIA
RECIPROCA ! ! 4 ! 2 6
EN COMANDITA POR
ACCIONES 4 ! 2 ) 3 4
EN COMANDITA SIMPLE 5 4 - 3 8 3
DE CAPITAL E INDUSTRIA| - - - - - -
CONSTITUIDAS EN EL . o . - » »
YT ANO 1999 ANO 2000 ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004
APERTURA DE SUCURSAL
/ REPRESENTACION 761 852 729 564 535 70
PERMANENTE
PARTICIPACION EN
SOCIEDAD LOCAL 1.435 1.717 1.258 937 811 425
CONTRATOS ANO 1999 ANO 2000 ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004
DE AGRUPACION DE
COLABORACION 17 19 10 13 6 13
EMPRESARIA
DE UNION TRANSITORIA
DE EMPRESAS 160 180 115 59 120 114
ENTIDADES ANO 1999 ANO 2000 ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004
ASOCIACION CIVIL 478 495 408 464 472 474
FUNDACION 180 148 125 116 154 140
FEDERACION 15 18 22 21 15 8
CONFEDERACION 3 - 1 - 2 0
CAMARA 40 33 28 21 33 28
TOTAL INSCRIPTOS 14.500 15.058 11.802 11.768 16.220 13.789

Tabla 4.2.3.2-1 Cantidad de Sociedades, contratos y entidades inscriptas en el Registro Publico de
Comercio de la Capital Federal

Mas atn, el ultimo informe de “Dinamica del empleo y rotaciéon de empresas”
correspondiente al ultimo cuatrimestre del 2005 elaborado por el Ministerio de Trabajo,
indica que entre el 2002 y el 2005 se crearon mas de un milléon de puestos de trabajo
netos, es decir, 914 empleos netos por dia, habiéndose creado en el tltimo cuatrimestre
del 2005 375.000 puestos. Esto se debe principalmente a la creacion de nuevas
empresas (53.000 nuevas empresas en el 2005) y la contratacion de mas trabajadores
para hacer frente a la mejora en los niveles productivos. De acuerdo con el informe, la
tasa de nacimiento de empresas en el 2004 y 2005 alcanz6 aproximadamente un 12.1%,
tasa inferior al 14.6% alcanzado en el 2003, aunque casi el doble de las empresas que se

comenzaron en el peor afio de la crisis, el afio 2000 como se muestra a continuacion, en
la Tabla 4.2.3.2-2:
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Apertura de Cierre de c .
. ambio
Ano nuevas empresas | \ . (%)
empresas (%) (%)
1996-1995 9,5 7,6 1,9
1997-1996 9,1 7,9 1,2
1998-1997 8,4 8,4 0
1999-1998 7,5 10,3 -2,8
2000-1999 7,2 9,4 -2,2
2001-2000 6,1 10,1 -4
2002-2001 5,6 9,4 -3,8
2003-2002 10,7 6,9 3,8
2004-2003 14,6 7 7,6
2005-2004 12,1 8,7 3,4

Tabla 4.2.3.2-2 Tasas de creacion y cierre de empresas

Por otra parte, segiin el anuario estadistico elaborado en Noviembre de 2005 por la
Direccion General de Estadisticas y Censos del Gobierno de Buenos Aires las
estadisticas muestran que la cantidad de hechos delictuosos en la Ciudad de Buenos
Aires es la siguiente, donde se puede observar una tendencia creciente hasta el 2002
inclusive y una leve disminucion en los afios 2003 y 2004:

Tasa de
~ Hechos |delincuencia
Ano . . .
delictuosos | (por diez mil
habitantes)
1980 24.534 83,9
1985 58.529 198,9
1990 61.203 204,6
1995 120.394 397,6
1996 126.920 418,5
1997 144.080 474 .4
1998 172.047 565,9
1999 191.755 630,1
2000 199.587 655,1
2001 202.083 662,6
2002 202.315 662,7
2003 192.458 629,8
2004 192.257 638,4

Tabla 4.2.3.2-3 Evolucioén de los hechos delictuosos y tasa de delincuencia.
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Cantidad Cantidad de delitos
250000

200000

150000

100000

50000

1980 1990 1 e Total absoluto ====Lineal (Total absoluto) 2002 2/9,%’

Figura 4.2.3.2-1 Evolucién de la cantidad de delitos 1980 — 2004

Con la siguiente composicion porcentual:
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Ademas también se elaboran mapas de riesgo como el que se muestra a continuacion:

Mapa Hechos delictuosos segln Secciones Policiales. Ciudad de Buenos Aires. Afio 2004

N* de delitos
748 - 1245

1246 - 2710

2711 - 3650

3651 - 4668

4igad - SH94
Jurisdiccion Prefectura

8] 3 B Klametos

Fuente: Direccitn General de Estadistica y Censos (G.C.B.A.) sobre la base de datos de la Direccidn de Politica Criminal (Mindstero de
Justicia de la Nacidn) y de la Direccion General de Proyectos y Planificacian, Superinfendencia de Asesoria Institucicnal, Palicia
Federal Argentina,

Nota: los deslindes de las secciones policiales estin sujetos 3 revisidn,

Figura 4.2.3.2-2 Mapa de Riesgo de la Ciudad de Buenos Aires

Si bien la informacién mostrada en la Tablas 4.2.3.2-3 y 4.2.3.2-4 vy las Figuras
4.2.3.2-1 y 4.2.3.2-2, comprenden unicamente los delitos en la Ciudad Auténoma de
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Buenos Aires hasta el 2004 es interesante conocer donde se concentran la mayor
cantidad de delitos ya que ahi existe una oportunidad para que Isikawa Electronica S.A
ofrezca sus productos servicios de seguridad. A su vez, es importante hacer un analisis
y estudiar cudles son aquellos puntos de riesgo en el pais, dado que a mayor riesgo
mayor es el interés por invertir en soluciones de seguridad.

4.2.4 Promocion

4.2.4.1 Promocion de ventas

La principal manera de promocionar las ventas se realiza a través de participaciones en
exposiciones del rubro o relacionadas al rubro. Este afo, Isikawa Electronica S.A.
decide participar en “Expo Logisti-K 2006 organizada por Expotrade del 20 al 23 de
Junio en La Rural en séptima edicion. Esta exposicion esta principalmente vinculada a
la logistica y movimiento de materiales. El perfil del visitante se detalla a continuacion
en la Tabla 4.2.4.1-1:

Perfil del visitante
¢ Almacenaje ¢ Expo/ Impo e Inst. PUblica/ Embajada/ Gobierno
* Banco/ Financiera/ Seguros . Frigorl'fico o Linea Aérea/ Naviera
e Centro de Distribucién ¢ Ind. Alimenticia * Logistica/ Transporte
« Comercio Mayorista o Ind. Automotriz » Marketing/ Comunicacién/ RRPP
o Comercio Minorista ¢ Ind. Forestal » Medio de Comunicacion
« Constructora « Ind. Metallrgica ¢ Metalmecanica
e Consultoria ¢ Ind. Minera ¢ Parque Industrial
« Deposito Industrial o Ind. Textil « Servicios Publicos
« Distribuidoras ¢ Ind. Farmacéutica » Supermercado/ Hipermercado
o Electrénica ¢ Laboratorios ¢ Telecomunicaciones
e Energia/ Gas/ Petrdleo « Informética

Tabla 4.2.4.1-1 Perfil del vistante de Expo Logisti-K 2006

En el 2004 se lleva acabo con una superficie cubierta de 14.000 m2 con 202 expositores
con una cantidad estimada de visitantes de mas de 14.000 personas. Las estadisticas
arrojadas para ese afio por los organizadores del evento indican que el 65.03% de las
empresas que visitan la exposicion tienen entre 1 a 100 empleados, el 24.42% entre 101
a 1000 empleados y el restante 10.56% mas de 1000 empleados. Por otra parte, de los
visitantes, el 83.01% participa de la decision de compra y provienen en un 91.71% de
Capital y Buenos Aires, 7.43% del interior y un 0.86% del exterior.

Isikawa Electronica S.A. participa con un stand que ocupa 26 metros cuadrados donde
se exhiben todos productos de la marca Panasonic, ya que se cuenta con el apoyo
financiero de dicha firma. A continuacién se muestra en la Figura 4.2.4.1-1 una imagen
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aérea del diseno del stand realizado por la empresa Integra Servicio en Imagen en
conjunto con Isikawa Electronica S.A.

BT EGHA Servico e e

F1gura 4 2 4 1-1 Dlseno del stand para Expo Logisti-K 2006

Por otra parte, en los dias 9, 10 y 11 de Agosto de 2006 también se va a montar un
stand de 15 m2 en la rural para la exposicion de seguridad “Seguriexpo” presentando la
linea de lentes de Fujinon. Este encuentro cuenta con 150 empresas expositoras y se
estima una concurrencia de mas de 12.000 visitantes profesionales, empresarios y
técnicos del sector. En esta ocasion los expositores son de los rubros SSF nomenclatura
utilizada en el mundo para representar las palabras “Safety, Security and Fire”.

El objetivo de participar en exposiciones es principalmente darse a conocer y establecer
relaciones comerciales con potenciales clientes y a su vez recabar sus datos para un
posterior contacto.

Por otra parte, la empresa todos los afios visita (sin exponer) la principal exposicion en
Estados Unidos relacionada a la seguridad, organizada por Asis Internacional. Este afio
se lleva acabo del 25 al 27 de Septiembre en San Diego y la empresa va a asistir para
conocer las nuevas tecnologias disponibles en el mercado, darse a conocer, establecer
contactos comerciales con los proveedores actuales y potenciales proveedores e incluso
interactuar con el personal de otras empresas argentinas que visitan dicha exposicion.

4.2.4.2 Publicidad
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Con el fin de dar a conocer a la empresa en el mercado, Isikawa Electronica decide
imprimir una cantidad de 3000 dipticos para repartir tanto en la exposicion como en las
carpetas de presentacion a los potenciales clientes. Estos folletos, llevan el logotipo de
la empresa junto con informacién acerca de los productos y servicios comercializados y
los realiza ACG Disefio Gréfico con las indicaciones de Isikawa Electronica S.A.

Por otra parte, se decide renovar la reimpresion del anuncio en las Paginas Amarillas de
para el afio 2007 en la seccion de sistemas de seguridad, ya habiendo participado en las
del 2006, para que aquellas personas que consulten dicha guia tenga la posibilidad de
enterarse del trabajo que realiza la empresa, como los datos necesarios para poder
contactarse.

Ademas se realizan avisos color, pagina completa en las revistas Baluarte, Innovacion
Tecnologica, Tecnologia en Seguridad y Negocios de Seguridad asi como anuncios en
la guia de proveedores de la revista Vivienda y la revista de la Sociedad Central de
Arquitectos. En el Anexo punto 12.1 Plan de Medios en la Figura 12.1-1 se adjunta el
plan de medios para el 2007 en cuanto a las impresiones graficas en revistas del rubro o
relacionadas al rubro de la seguridad.

En conjunto con las publicaciones, la empresa ya cuenta con un sitio web operando
www.isikawa.com.ar donde se detallan todos los productos y servicios ofrecidos, las
novedades y los clientes pueden establecer su contacto a través de ella.

4.2.4.3 Marketing directo

Con respecto al marketing directo se realiza un trabajo de telemarketing para contactar
a potenciales clientes, como por ejemplo aquellos contactos de bases de datos relevadas
en exposiciones, guias telefonicas de la industria e Internet, entre otras bases de datos y
se establece una primera comunicacion para darse a conocer y evaluar cuéles podrian
ser sus necesidades insatisfechas. Por otra parte, también se contactan a aquellos
clientes de la propia base de datos de la empresa, para ver si requieren algin otro
servicio u ofrecerle algun paquete adicional que les pueda llegar a interesar. Finalmente,
se atienden los llamados de aquellas personas que se contactan directamente con la
empresa, ya sea porque ven algliin aviso en revistas, porque participan de exposiciones,
por recomendaciones o cualquier motivo que los impulse a contactarse, para evacuar
sus inquietudes y programar visitas con el vendedor. Cuando un cliente llama a Isikawa
Electronica S.A. siempre se registra el medio a través del cual hace su contacto. Es
decir, la telefonista llena un formulario anotando los datos del cliente, el motivo de su
llamado y cémo se ha enterado de la existencia de la empresa. Luego esa informacion
se procesa para ver cual de todos los medios es el mas efectivo para llegar al cliente.

52 Erika Isikawa Estrategia Comercial



Isikawa Electronica S.A.
Visiodn, Escenarios y Estrategia

Ademas de las acciones de telemarketing, se disefia un newsletter con informacion
acerca de los nuevos productos, ofertas, servicios especiales y todo tipo de noticias de
ultimo momento para que el cliente esté siempre actualizado y a su vez, mantener la
presencia de la empresa en su mente. Este boletin se envia mensualmente por mail en
formato HTML con un disefio joven y entretenido, siendo de facil lectura y con una
estructura amigable para el lector.

4.2.4.4 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas de Isikawa Electronica S.A. recibe capacitacion permanente acerca
de los productos comercializados, asistiendo a seminarios organizados por los mismos
proveedores sobre el funcionamiento de los equipos, respuestas a preguntas frecuentes,
usos, programacion e informacion técnica que apoye al vendedor a la hora de visitar a
los clientes.

Por otra parte, el vendedor cuenta con un conjunto de herramientas que puede llevar en
sus visitas. Entre ellas se incluyen carpetas institucionales, folleteria y una carpeta con
catalogos de los productos comercializados con las especificaciones técnicas, imagenes
y aplicaciones. Por otra parte, a través del uso de una Laptop, celular o Palm se pueden
hacer demostraciones en vivo sobre el funcionamiento de las camaras a distancia,
trasmitiendo imagenes por Internet, capturados por alguna camara instalada por la
empresa.

4.3 Proyeccion de ventas

Para realizar la proyeccion de las ventas primero se recaba la informacion de las ventas
reales realizadas durante el afio 2005 y desde enero a mayo de 2006. Los datos se
muestran a continuacion en la Tabla 4.3-1:
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Meses Ventas Reales
Ene-05 31.461
Feb-05 138.189
Mar-05 59.651
Abr-05 33.019
May-05 352.639
Jun-05 88.030
Jul-05 78.118
Ago-05 40.999
Sep-05 16.334
Oct-05 36.307
Nov-05 122.983
Dic-05 192.296
Ene-06 68.391
Feb-06 502.353
Mar-06 132.036
Abr-06 46.885
May-06 102.204

Tabla 4.3-1 Ventas reales Enero 2005 a Mayo 2006

Luego para lograr un mejor entendimiento se grafican dichas ventas como se muestra
en la Figura 4.3-1, a continuacion:

Ventas Ene 05 - May 06
600.000
500.000 [\
400.000
e
& 300.000 -
c
>
200.000 -
100.000 -
0 ‘ ‘ ‘ T ‘ ‘ ‘
Ene-05 Mar-05 May-05 Jul-05 Sep-05 Nov-05 Ene-06 Mar-06 May-06
Meses
e \/entas reales ($) ®™===Lineal (Ventas reales ($)) ‘

Figura 4.3-1 Ventas reales Enero 2005 a Mayo 2006 y su tendencia

Los picos de ventas durante el mes de mayo de 2005 y el mes de febrero de 2006 se
deben a ventas puntuales de obras de gran dimensién como ser el Hipermercado Nini
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ubicado en La Plata y el centro comercial Unicenter ubicado en Martinez. No se
observan estacionalidades en los datos ya que las ventas dependen mucho de las
aceptaciones de las cotizaciones de grandes proyectos que no se dan todas al mismo
tiempo. Sin embargo, a pesar de ello se puede observar que la tendencia lineal arrojada
indica un gradual crecimiento a lo largo del afo.

Dado la disparidad de los datos, y para aprovechar la totalidad de los mismos, se decide
emplear el método de promedios mdviles para proyectar la demanda para los meses
restantes de 2006 y todo el 2007. Este método consiste en promediar los Gltimos “N”
valores observados (en este caso N = 17) para obtener el primer valor pronosticado.
Luego para obtener el segundo valor, de nuevo se promedian “N” cantidad de datos,
tomando el anteriormente pronosticando y desechando el primero de la serie, y asi
sucesivamente. La formula (1) que resume este método se muestra a continuacion:

P;=Pi+ (Di.i—Din)/N (1)

Donde “P” es el valor pronosticado y “D” el dato que se toma para realizar dicho
prondstico. El valor de “N” define el comportamiento de la proyeccion ya que al
aumentar el valor de “N” aumenta la estabilidad del prondstico a costa de su
sensibilidad. Sin embargo, no existe un valor de “N” optimo ya que es una situacion de
compromiso entre la estabilidad y la sensibilidad del sistema.

Por otra parte, se toma la decision de incluir un factor de crecimiento de la siguiente
forma donde

P;=P, * (FC)' (2)

Donde “P” es el valor pronosticado desde i = 0 (correspondiente al mes de junio de
2006) a i = 18 (correspondiente al mes de diciembre de 2007) y “FC” es el factor de
crecimiento. El factor de crecimiento elegido es 1.017 que representa un 1.7% mensual
y a fin del 2007 representa un crecimiento de un 38% en las ventas. A continuacion se
muestran los resultados obtenidos tanto en la Tabla 4.3-2 que los resume como
graficamente, en la Figura 4.3-2:
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Proyeccidén de la demanda
Meses Proyectado Demanda proyectada con crecimiento
Jun-06 120.111 122.153
Jul-06 125.326 124.230
Ago-06 124.569 126.342
Sep-06 128.388 128.490
Oct-06 133.998 130.674
Nov-06 121.137 132.895
Dic-06 123.084 135.155
Ene-07 125.729 137.452
Feb-07 130.714 139.789
Mar-07 137.442 142.165
Abr-07 143.391 144.582
May-07 144.591 147.040
Jun-07 141.785 149.540
Jul-07 146.103 152.082
Ago-07 125.147 154.667
Sep-07 124.741 157.297
Oct-07 129.321 159.971
Nov-07 130.916 162.690
Dic-07 131.552 165.456

Tabla 4.3-2 Proyeccion Ventas - Junio 2006 a Diciembre 2007

Proyeccion Ventas Jun 06-Dic 07
170.000

160.000 - /
150.000 A\

140.000 / \

130.000 % \-/———
120.000 -

110.000

Ventas ($)

100.000 -+

90.000

80.000 : : : : :
Jun-06 Sep-06 Dic-06 Mar-07 Jun-07 Sep-07 Dic-07

Meses

e Proyeccion de ventas Crecimiento esperado Lineal (Proyeccion de ventas)

Figura 4.3-2 proyeccion de las ventas Junio 2006 a Diciembre 2007

Del grafico se puede observar que se busca un crecimiento lineal levemente mayor a la
tendencia lineal arrojada por la proyeccion para alcanzar en diciembre de 2007 ventas
por aproximadamente $166.000.
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Si bien es importante pensar en el corto plazo, mas interesante aiin es proyectarse en un
horizonte de tiempo mas lejano. Las proyecciones justamente son métodos para prever
lo que va a suceder y siempre se pueden ajustar a medida que van apareciendo mas
inputs de entrada (mds datos que se puedan transformar en informacion). Es por esto,
que se decide realizar una proyeccion anual del 2007 en adelante hasta el 2016 un poco
mas conservadora, con un crecimiento esperado anual de un 6% constante. Los valores
arrojados son los siguientes (Tabla 4.3-3 y Figura 4.3-3):

Afio Proyeccion de
Ventas
2007 1.812.730
2008 1.870.407
2009 1.982.632
2010 2.101.590
2011 2.227.685
2012 2.361.346
2013 2.503.027
2014 2.653.208
2015 2.812.401
2016 2.981.145

Tabla 4.3-3 Proyeccion anual de ventas 2007 a 2016

Proyecciéon de Ventas Anuales

Ventas ($)

3.500.000

3.000.000

2.500.000 //
2.000.000

1.500.000

1.000.000

500.000

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Proyeccion de la demanda

Figura 4.3-1 Proyeccion de las ventas 2007 a 2016

5. TECNOLOGIAS DISPONIBLES

51 CCTV
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Para entender cudles son las tecnologias disponibles en el campo de los circuitos
cerrados de television se presenta una breve explicacion de la evolucién de las
soluciones de CCTV a lo largo del tiempo, hasta llegar a las mas recientes tecnologias.

En sus comienzos los circuitos cerrados de television estan conformados por camaras
de grabacion, grabadoras de videocassette (VCR) y monitores. Originalmente, el
esquema de instalacion estd compuesto de la siguiente manera:

MONITOR

=Y VCR

MONITOR

. —— VCR

Figura 5.1-1 Configuracién de un sistema basico de CCTV

Donde, como se puede apreciar en la Figura 5.1-1, por cada camara instalada, se
necesita un VCR y un monitor. Sin embargo, este esquema es poco practico ya que al
aumentar el nimero de camaras la cantidad de VCR y monitores también aumentan
proporcionalmente, lo que implica una enorme sala de monitoreo y tendidos muy
engorrosos de cableados.

A partir de esta necesidad, aparecen los Switcher que permiten conectar hasta cuatro
camaras e intercalar las imdgenes transmitidas por ellas, en un solo monitor. A
continuacion, se muestra el esquema simplificado de instalacion en la figura 5.1-2:

4

3

s

F— _ MONITOR

Switcher VCR

UP TO 4 CAMARAS

Figura 5.1-2 Configuracion de un sistema de CCTV empleando un Switcher
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Donde en un mismo monitor se pueden ver todas las imagenes intercaladas a una
velocidad programada de antemano. A pesar de que esto es mas practico que tener un
monitor por cdmara instalada, la necesidad de ver todas las imagenes al mismo tiempo
pronto se hace notar. Es por esto, que aparecen los Quads o Dual Quads. Los Quads
tienen la propiedad de poder transmitir imagenes de hasta cuatro camaras a la vez,
fragmentando la pantalla del monitor en cuatro, como se muestra a continuacion en la
Figura 5.1-3:

P— X MONITOR

Quad VCR

UP TO 4 CAMARAS

Figura 5.1-3 Configuracion de un sistema de CCTV empleando un Quad

Por otra parte el Dual Quad permite instalar hasta 8 cdmaras, mostrando en el monitor
las primeras cuatro e intercalando las imagenes (como el Switcher) de las restantes
cuatro, como se puede apreciar en la Figura 5.1-4:

MONITOR

/‘;‘ .m-~" —_— 1/5 2/6
Dual VCR

j Quad 37 4/8

UP TO 8 CAMARAS
Figura 5.1-4 Configuracion de un sistema de CCTV empleando un Dual Quad

Esta tecnologia pronto pasa a ser obsoleta debido a la necesidad de poder instalar mas
camaras y poder ver mas cuadros a la vez, por lo que nacen los Multiplexores. Los
multiplexores permiten transmitir hasta 16 cuadros a la vez, en un mismo monitor,
segmentando la pantalla dieciséis veces y a su vez permitiendo intercalarlas de acuerdo
a la necesidad del usuario. En el caso de los Multiplexores Duplex, a diferencia de los
Simplex, se pueden reproducir imagenes grabadas sin la necesidad de parar la
grabacion. A continuacién se muestra un esquema simplificado de la instalacion de un
multiplexor, en la Figura 5.1-5:
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16

MONITOR

€]

j Multiplexor
UP TO 16 CAMARAS

Figura 5.1-5 Configuracion de un sistema de CCTV empleando un Multiplexor

VCR

Donde como se puede observar, el monitor se fragmenta en 16 cuadros para poder ver
la transmision de hasta 16 camaras a la vez.

En la actualidad, se reemplazan las VCR por grabadoras digitales ya sea con entorno
PC o las profesionales denominadas Stand Alone. Estas grabadoras no solo permiten
ver las imagenes en un monitor sino que a su vez permite transmitir imagenes a través
de la red interna (LAN) o externa (WAN) y visualizarlas en las computadoras de los
usuarios. De mas esta aclarar que permiten tanto ver las imagenes fragmentando la
pantalla en distintos cuadros, sino también permite intercalarlas o buscar en archivos
imagenes almacenadas sin cortar la grabacion. A continuacion se muestra un esquema
simplificado de su funcionamiento, en la Figura 5.1-6:

MONITOR

Digital Video

PC
Recorder

- =
.

Figura 5.1-6 Configuracion de un sistema de CCTV empleando un Grabadora Digital de Video

Las mas recientes tecnologias no s6lo evolucionan en cuanto a las formas de grabar y
transmitir imagenes, sino a la manera de capturarlas mediante el uso de camaras cada
vez mas sofisticadas. Lo ultimo en camaras, son aquellas denominadas cdmaras IP
(Internet Protocol) que al tener una ficha RJ45 permite conectarse en una red
estructurada sin la necesidad de tender coaxiles a lo largo de la instalacion. Las cdmaras
IP tienen la capacidad de poder instalar hasta 64 camaras, junto a un servidor de red y
poder controlar todo desde la computadora en un cuarto de control, como se muestra a
continuacion, en la Figura 5.1-7:
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CUARTO DE SERVIDOR

Networtk
B )= | recorder
— @D
i /~ CUARTO DE CONTROL
PC

UP TO 64 CAMARAS IP 9 Q

Figura 5.1-7 Configuracion de un sistema de CCTV: redes de transmision de datos

Este es apenas un formato, pero existen multiples como el de instalar hasta 32 camaras
IP, junto a un servidor de red y computadoras en un cuarto de monitoreo (ideal para
oficinas) o hasta 4 camaras IP y directamente transmitir via Internet las imagenes en
una computadora (ya sea una desktop o una laptop), sin necesidad de contar con un
servidor de red (ideal para tiendas pequenas).

Una de las aplicaciones de esta tecnologia puede ser el monitoreo de las vias del tren o
subte y las estaciones desde cada hogar del pais. Luego de varios incidentes de
violacion denunciados durante el mes de Junio de 2006 en una de las estaciones mas
transitadas de la Ciudad de Buenos Aires, la estacion Callao de la linea B de Metrovias,
a partir del mes de Agosto de 2006 se han instalado cuatro cadmaras de seguridad: dos
en los andenes, una en la boleteria y la otra en el hall central. Dicha transmision puede
ser vista por cualquier persona que ingrese en la pagina www.laestacion.gov.ar €
incluso el personal de seguridad puede fotografiar a aquellas personas con aspecto
sospechoso. Esta accion se piensa extender al resto de las estaciones y el objetivo es
que la gente pueda corroborar desde sus casas si, por ejemplo, su hijo llega bien a
destino o si hay presencia policial en los andenes. Acciones similares ya se han puesto
en marcha en el ramal ferroviario de la linea Mitre, donde los vecinos controlan por
Internet las estaciones Rivadavia, Coghlan y Nufez.

Por otra parte, pensando en superar las barreras internacionales, otra alternativa es
instalar un centro de control en algun pais cuyas bandas salariales sean bajas para
monitorear actividades de paises con sueldos mayores. Esto es similar a la actividad de
telemarketing, donde las empresas internacionales suelen instalar sus centrales
telefonicas en paises de bajos sueldos para atender las necesidades de los clientes de
paises ubicados en otras partes del mundo cuyos sueldos son mayores, obteniendo asi
un ahorro en mano de obra.
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De la linea de productos que comercializa Isikawa Electronica S.A. los productos
Panasonic tienen en la Argentina la mas amplia gama de soluciones en cuanto a CCTV.
Entre ellos se distinguen productos de la familia de la captacion de imagenes,
transmision en red, Procesamiento, grabacion y archivado y vision.

Dentro de la captacion de imégenes el ultimo lanzamiento es la linea WV-NS320 de
Panasonic de cdmaras Domos a color. Estas cdmaras tienen la ventaja de poder
conectarse tanto a una red analogica como una digital. Ademas, en una Unica pieza el
usuario puede encontrar no so6lo una cdmara color, sino una lente de zoom, una Pan
(Personal Area Network) y mecanismos Tilt (anti-movimientos).

Cuando estas cdmaras se conectan a la Ethernet o LAN (redes de computadoras de
areas locales) el usuario puede operarlas y monitorear las imagenes desde su
computadora personal. A su vez, si ya tiene instalado un sistema de seguridad y desea
agregar estas camaras, lo puede hacer conectandolas en analogico al sistema existente,
mediante cables coaxiles.

El usuario también tiene la opcion de programarlas para que sean sensibles al
movimiento o algun sensor externo y se activen automaticamente, guardando las
imagenes y adjuntandolas en un correo electronico o controlando algun mecanismo
externo como las luces y comenzando la grabacion. Estas cdmaras poseen la propiedad
de girar 360° para una vision completa de lo que esta sucediendo y si se combinan con
lentes apropiadas, pueden lograr grandes acercamientos sin perder nitidez en las
imagenes, incluso en lugares con menos de 1.0 lux de iluminacién y con la cdmara en
movimiento.

En cuanto a la transmision en red, la tltima tecnologia es el “Network Server Software”
(modelo WV-AS710A de Panasonic) que es un software que permite distribuir
imagenes de video mediante una red IP. Es decir, las imagenes capturadas por las
camaras se guardan en un servidor y el usuario desde su computadora personal puede
visualizar, empleando una interfaz amigable, las imagenes guardadas. A la vez, puede
ver en tiempo real lo que se esta grabando, teniendo la posibilidad de controlar las
camaras segun su conveniencia. La ventaja de este método de transmision, es que las
imagenes se centralizan en un Unico servidor en vez de distribuirse desde varios, lo cual
brinda mayor confiabilidad y disminuye los costos operativos.

En conjunto con el software, se pueden utilizar “Network Disk Recorders” que son
grabadoras con la capacidad de almacenar imagenes de hasta 32 camaras en formato
MPEG4 6 16 camaras en formato JPEG brindando opciones de grabacion (por fechas,
eventos, emergencias, etc.) y de reproduccion (filtrando por pardmetros, buscando
rapidamente y hasta enviando alarmas via correo electronico en caso de emergencia).
Estas grabadoras y el software son totalmente compatibles con las camaras Domos
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mencionadas anteriormente de la linea WV-NS320 asi como otras de las lineas WV-
NP1000, WV-NP240, WV-NP472, WV-NW470S y WV-NM100 todas denominadas
“Network Camaras”.

Otra alternativa de grabacion de ultima generacion, son las “Digital Disk Recorders”,
grabadoras digitales de la serie WJ-HD300A. Estas, ofrecen grabaciones de iméagenes
con alta calidad ahorrando espacio en la memoria del disco, ya que posee un sistema
innovador de compresion mucho mayor a las grabadoras habituales. Al poseer una alta
velocidad de procesamiento permite grabar mds imagenes por segundo e incluso al
fragmentar la visualizacion en 16 cuadros en la pantalla de la computadora o monitor,
se puede continuar grabando sin detencion. Esto realmente es una ventaja, ya que
permite una vigilancia completa asegurandose que todos los momentos criticos queden
capturados.

Por otra parte, es facil de programar segun el modo de grabacién (manual, por fechas,
por eventos o emergencias), el ratio de grabacion (imagenes por segundo) y la calidad
de la imagen. Otro beneficio que poseen estas grabadoras es que la busqueda de
archivos previos y su reproduccion son instantaneas, por lo que si bien hay una masa
enorme de informacion, el acceso a la misma es rapido. Por lo tanto, las grabadoras de
la serie WJ-HD300A permiten mostrar imagenes en vivo en una pantalla fragmentada,
reproducir imagenes previas en otra e incluso seguir grabando, realizando las tres
funciones simultaneamente.

Existe un software “Disk Recorder Management Software” de la serie WV-AS60 que
permite manejar en forma integral las grabadoras desde una red centralizada. Varios
usuarios conectados en red puedan acceder a la informacion de las distintas camaras y
sus grabaciones desde sus computadoras. En conjunto con el software, todas las
camaras de la linea “Surveillance Cameras” de Panasonic son compatibles con las
grabadoras de la serie WJ-HD300A.

Por ultimo, la principal diferencia entre una “Digital Disk Recorder” (DDR) y una
“Network Disk Recorder” es que estas ultimas Unicamente admiten cdmaras IP,
mientras que las DDR pueden emplearse con camaras analdgicas.

5.2 Control de acceso y control perimetral

En cuanto al control de acceso, la tecnologia biométrica es la mas avanzada e inviolable.
Si se toma el caso del control via huella dactilar, la identificacion biométrica es
personal e intransferible, existe un ahorro significativo en cuanto a tarjetas de acceso y
el costo asociado de mantenimiento, se puede operar en un sistema “stand alone” o ser
expandido a un sistema en red “multi-edificio” y ademas funciona en tiempo real
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identificando transferencias entre distintos departamentos, pisos y para controles de
supervisores de ronda.

Sin embargo, lo mas revolucionario en cuanto a tecnologia biométrica es el control via
lectura de retina. Panasonic ofrece en su nueva linea de productos para la seguridad un
“Iris Scan” (ver Figura 5.2-1) que supera aquellas desventajas de los métodos
tradicionales de identificacion como las llaves, las tarjetas de ID y las claves. Este
producto ofrece casi un 100% de seguridad de identificacion (evitando errores).

Basado en la teoria de que el ojo humado esta conformado por complejos patrones en el
iris que lo hacen tUnico para cada individuo, una cédmara Panasonic realiza un
acercamiento del iris, capturandolo. De esta manera, cada persona autorizada a ingresar
queda registrada en el sistema. Un software denominado “Biometric Software” crea un
mapa del patron del iris y lo almacena en dicho sistema. Luego, para realizar la
identificacion, la persona autorizada solo debe observar una cdmara en el punto de
acceso y el sistema automdticamente compara el patron del individuo con aquel
almacenado en su memoria. Si hay una coincidencia perfecta entonces se le permite el
ingreso, de lo contrario, se activa una alarma.

Este sistema no involucra léser, ni haces de luz brillantes ni tecnologia dafiina para la
vista. Es seguro emplearla como cualquier sistema de camaras de video y cumple con
las normas mundiales CENELEC (EN 60825-1) y ANSI RP-27.1-96.

kls o
T >N
Y Retina AR

\(\?\ Lens/
|

o

Figura 5.2-1 Iris Scan

Como se dijo anteriormente, comparado con las técnicas convencionales de
identificacion esta tecnologia puede ser menos costosa si se la compara con la
administracion y la operatoria necesaria para aplicar el resto de los sistemas (tarjetas de
identificacion, llaves y claves personales) y ademas puede programarse para identificar
a grandes masas de gente a medida que aumenta la necesidad. Es casi imposible
falsificar o contrarrestar el mapa del patron del iris y comparada incluso con otros tipos
de controles de acceso biométricos posee mas precision. Posee una tasa de falsas
identificaciones de entre 0.001% hasta un 0.0001% y es entre 100 a 1.000 veces mas
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preciso que las huellas digitales, entre 1.000 y 10.000 veces mas preciso que la lectura
de palma y 3.000% mas preciso que la identificacion por voz.

Dentro del control de acceso perimetral lo mas innovador, es la tecnologia de
microondas digital para rangos de 50, 80, 120 y 200 metros. Empleando dispositivos
que realizan un analisis digital de sefal se aumenta el poder de deteccion, minimizando
las falsas alarmas. Poseen un microprocesador que ejecuta algoritmos complejos que
permiten comparar modelos de conductas, y detectar aquellas que se desvian de la
habitual. Es decir, mediante el analisis digital la barrera puede comparar la sefial
recibida con aquéllas producidas por la intrusion del hombre (andlisis de conducta).
Esta tecnologia es ideal en situaciones donde haya que instalar proteccion anti-
escalamiento, proteccion de ventanales con soporte a la pared y proteccion de
perimetros de larga y media distancia. A su vez, actia como una pared invisible ya que
la antena que posee, crea un haz estrecho y alto de proporcion 1:3, evitando toda
posibilidad de traspaso. Estos equipos pueden venir con disefios variados, incluso con
forma de lampara de exteriores, siendo un buen camuflaje y un elemento estético que
no entorpece la vista. A continuacion se presentan algunas imagenes ilustrativas, en la
Figura 5.2-2:

Figura 5.2-2 Tecnologia Microondas

La principal empresa elegida por Isikawa Electronica S.A. para comercializar estos
productos es DTS?, empresa nacional lider en seguridad perimetral reconocida a nivel
mundial que posee certificaciones ISO, CEI 79/2, CE, NOS, IMQ y pertenece a la lista
AFA (Albo Fornitori Appaltatori de la Fuerza Armada Italiana). Su linea de productos
microondas se denominan ERMO 482X, DTS® Minermo, DTS? Ermusa y Medusa
segun el alcance y la aplicacion deseada.

La misma empresa provee barreras de rayos infrarrojos activos, de su linea Darwin, que
estan fabricados con aluminio de alta resistencias capaces de soportar variaciones
bruscas de temperaturas y condiciones adversas de clima. A su vez, estdn dotadas de un
sistema de auto-alineamiento, un LED de sefializacion de alarmas y una modalidad de
montaje “plug & Play” que permite llevar acabo una instalacion practica y rapida, dado
que no necesitan realizar ninguna sincronizacion lineal porque cada rayo posee un
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codigo oOptico de reconocimiento. Por lo tanto, cada rayo posee una unica identificacion
que al ser alterada activa una alarma. Para verificar esta alteracion, un microprocesador
automaticamente analiza los rayos adyacentes y analiza si se han interrumpido sus
configuraciones Unicas. Las barreras ademas tienen la practicidad de discernir insectos,
por lo que no se activan falsas alarmas. A continuacion, en la Figura 5.2-3 se muestran
algunas imagenes a modo de ejemplo:

Figura 5.2-3 Barreras infrarrojas

Tanto la tecnologia microondas como las barreras de rayos infrarrojas son consideradas
protecciones volumétricas que en contraposicion con los vallados mas tradicionales,
tienen una mayor cobertura. Dentro de los vallados conformados por alambradas,
muros y cumbreras, la tecnologia con menor cantidad de falsas alarmas es la deteccion
por mallas de fibra Optica o coaxil, de la serie Fiber Red 5000 DTS?. Ademés de ser el
elemento de protecciéon con menor tasa de falsas alarmas, tienen un poder deteccion
perfecto para los intentos de intrusion ya sean estos atravesando o por encima de la
barrera del perimetro. Al no poseer elementos corrosivos se pueden exponer a
ambientes severos e incluso bajo el agua, siendo el costo de mantenimiento casi nulo.
Su instalacion es facil y rdpida, y se puede realizar como unidad auto portante o como
parte de cualquier barrera existente.

Todos los controles de acceso pueden ser complementados con equipos de vigilancia de
CCTYV para registrar todos los movimientos y tener un control completo e integral de la
situacion.
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6. EVALUACION DE PROVEEDORES

La eleccion de un proveedor es una decision que debe tomarse estudiadamente, ya que
conforma una alianza comercial vital en la cadena de valor. Es por ello que Isikawa
Electronica S.A. disefia un proceso de seleccion y evaluacion de proveedores para
garantizar la mayor calidad de producto y una relacion a largo plazo que asegure su
negocio.

A modo de ejemplo se toma el caso de CCTV y sus actuales principales proveedores:
Sony, Panasonic y 3 way Solutions. Para evaluar cudl de los tres proveedores brinda la
solucion mas completa para el negocio de Isikawa Electronica S.A. se elabora una
matriz de decisidbn que a su vez sirve como matriz de eleccién y evaluacion de
proveedores simultaneamente. Para ello se definen algunos factores y sus aspectos
criticos seguin la necesidad de la empresa, ponderdndolos con un valor de acuerdo a su
importancia.

Dentro de los factores y aspectos criticos se distinguen la calidad tanto de los productos
y servicios como la posesion de certificacion que garantice dicha calidad. También se
evalia el mix de productos (su conformacioén, cudn completo es el paquete de
soluciones ofrecidas, su integracion con sistemas actuales, etc.), las garantias de los
productos (su posicion y efectividad), la informacion técnica de los mismos (manuales
técnicos, material de soporte y capacitacion), las facilidades de pagos, la relacion costo
beneficio, los plazos de entrega de los productos, la trayectoria de los proveedores, su
grado de cumplimiento y la disponibilidad de productos en el mercado en cuanto al
conocimiento de marca (“brand awareness”).

Todos estos aspectos se plasman en una matriz de decisiéon como la que se muestra a
continuacion, en la Tabla 6-1:

" . Peso relativo Calificacion

Factor Aspecto Critico Ponderacion A B C A 5 C
Calidad Calidad de productos y servicios 25 10 | 10 8 250 | 250 | 200
Productos Mix de productos 15 8 10 5 200 | 250 | 125
Pagos Facilidad de pagos (condiciones) 10 7 7 8 175 | 175 | 200
Costos Relacion costo - beneficio 10 6 8 4 150 | 200 | 100
Entrega Plazos de entrega 8 6 6 6 150 | 150 | 150
Garantia Posesion de garantia 8 10 | 10 8 250 | 250 | 200
Calidad Posesion de certificacion 5 10 | 10 | 10 | 250 | 250 | 250
Informacion De producto y servicios 5 10 | 10 7 | 250 | 250 | 175
Trayectoria de la empresa Solidez en el mercado 5 9 9 6 225 | 225 | 150
Cumplimiento Grado de cumplimiento 5 9 9 7 225 | 225 | 175
Productos Disponibilidad en el mercado 4 7 9 5 175 | 225 | 125
100 Puntaje total 2300 | 2450 | 1850
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Tabla 6-1 Matriz de decision para la seleccion y evaluacion de proveedores

Donde, en este caso, “A” representa a Sony, “B” representa a Panasonic y “C” a la
empresa 3 Way Solutions. Se le asigna a cada proveedor un peso relativo en cuanto al
factor evaluado y la calificacion final se calcula multiplicando dicho peso relativo por
la ponderacion del factor correspondiente. De esta manera, aquel proveedor con mayor
puntaje es probablemente aquel que brinda mayores soluciones para la empresa (en
forma integral) y la primera decision a la hora de la eleccion.

Por otra parte, para que la matriz sirva como elemento de evaluacion de desempefio, se
puede definir una calificacién minima aceptable a partir de la cual aquellos proveedores
que estén por debajo del minimo, sean considerados inadecuados para trabajar con la
empresa. Este minimo se fija como politica de la empresa en 1500 puntos de
calificacion final y no se admiten proveedores por debajo de ese puntaje.

7. TAMANO DEL PROYECTO

7.1 Estructura de costos

La estructura de costos de Isikawa Electronica S.A. estd compuesta por un costo
variable y uno fijo propio de la estructura. Dentro de los costos variables, se le suman al
costo de venta, el costo de instalacion (en cuanto a materiales como el cableado y
equipamiento para la instalacion, etc.), el trabajo de terceros, los gastos de
comercializacion variables, impuestos y tasas comerciales, parte de los sueldos y cargas
sociales (si bien normalmente se consideran como fijos, dependiendo de la complejidad
de la obra y de la estructura necesaria se toman mas personas, €s por esto que se
consideran variables aquellos que no sean administrativos), gastos generales variables y
gastos de marketing variables (acciones de marketing puntuales).

Dentro de los costos fijos, se incluyen los sueldos y cargas sociales del personal
administrativo del area de seguridad electronica, los honorarios del directorio, los
gastos de rodados, seguros, gastos de alquiler, servicios y abonos, gastos de marketing
fijos, ABL, Luz, agua y telefonia, honorarios contables y juridicos, amortizaciones de
bienes de uso, gastos generales fijos (vidticos, libreria, etc.), gastos bancarios (de
descubiertos por lo general) y sus intereses financieros.

Se realiza un estudio de los costos estimados para el 2007 como caso genérico donde
los costos fijos totalizan una suma de $§ 218.808 anuales y los costos variables en
promedio un 62% sobre las ventas, como se muestra en el Anexo en el punto 12.2
Estructura de costos, Tabla 12.2-1.
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A partir de estos resultados, se busca el punto de equilibrio del negocio. Para su célculo,
se grafican la siguiente serie de datos, Tabla 7.1-1:

Ventas ($) | Costos fijos ($) | Costos variables ($) | Costos Totales ($)
0 18.234 0 18.234
10.000 18.234 6.200 24.434
20.000 18.234 12.400 30.634
30.000 18.234 18.600 36.834
40.000 18.234 24.800 43.034
50.000 18.234 31.000 49.234
60.000 18.234 37.200 55.434
70.000 18.234 43.400 61.634
80.000 18.234 49.600 67.834
90.000 18.234 55.800 74.034
100.000 18.234 62.000 80.234
110.000 18.234 68.200 86.434
120.000 18.234 74.400 92.634
130.000 18.234 80.600 98.834
140.000 18.234 86.800 105.034
150.000 18.234 93.000 111.234
160.000 18.234 99.200 117.434
170.000 18.234 105.400 123.634
180.000 18.234 111.600 129.834
190.000 18.234 117.800 136.034
200.000 18.234 124.000 142.234

Tabla 7.1-1 Serie de datos para el calculo del punto de equilibrio

Arrojandose el siguiente grafico, Figura 7.1-1:
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Figura 7.1-1 Grafico del punto de equilibrio

Del grafico y el andlisis de los datos se puede observar que el punto de equilibrio se
ubica aproximadamente en los $48.000 de ventas siendo el calculo el siguiente:

Ventas ($) 60.000
Costo Variable ($) 37.200
Contribucién Margina (CM) ($) 22.800
C.M. / V entas 38%
Costo Fijo ($) 18.234
Punto Equilibrio ($) 47.984

7.2 Capital de trabajo

Para realizar el calculo del capital de trabajo, es necesario tomar en cuenta los activos
corrientes (caja y bancos, créditos por venta y bienes de cambio) menos los pasivos
corrientes (deudas comerciales).

Dentro de los activos corrientes, caja y banco, corresponden a los montos minimos de
efectivo e inversiones de rapida disponibilidad requeridas para operar. Se fija como
politica de la empresa que dicha caja minima para garantizar el normal funcionamiento
de la misma sea de un 10% sobre las ventas anuales.
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Por otra parte, los créditos por ventas son aquellas ventas realizadas a plazo por lo que
no se dispone de los ingresos de dicha venta hasta tanto no haya transcurrido el plazo.
En este caso, la empresa trabaja en promedio a treinta dias de venta.

Con respecto a los bienes de cambio, son aquello que se tiene en stock para operar. La
politica de la empresa es tener un 50% sobre las ventas anuales en niveles de stock para
poder hacer frente a los proyectos.

El pasivo corriente se compone de las deudas comerciales que corresponda a aquello
que es financiado por los proveedores. La cantidad promedio de dias de financiacion
obtenidos es de tres meses. Este plazo se fija asi ya que el término de instalacion es de
entre uno y dos meses y la rotacion de stock puede soportar hasta tres meses, por lo que
es necesario ese plazo para poder trasladarselo a los clientes. A su vez, por una cuestion
de liquidez se opta por negociar dicho plazo con los proveedores sin costo financiero o
con un costo financiero minimo.

Por lo tanto, el capital de trabajo necesario es de un promedio mensual de $84.342 para
el 2007 y desde el 2007 en adelante hasta el 2016 un promedio anual de $1.241.863 que
equivale a un promedio mensual de $103.489. A continuacion, se puede ver el detalle
mensual para el 2007 y la proyeccion hasta el 2016 en la Figura 7.2-1:
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Una de las debilidades de la empresa, mencionada en el analisis FODA, es la falta de
capital de trabajo para grandes proyectos y la dificultad de conseguir financiamiento
para estas inversiones circulantes. A continuacion se presenta un panorama del mercado
de capitales para PyMEs que aborda justamente el tema de acceso a financiacion
cuando se trata de PyMEs en vez de grandes empresas solicitantes y lo que eso acarrea.

8. MERCADO DE CAPITALES

Como se menciona anteriormente, uno de los principales problemas que afrontan las
PyMEs es la dificultad de hallar financiamiento a plazos y costos viables y flexibles de
acuerdo a sus necesidades. Una de las causas por la que no les es facil conseguir
créditos es la informacion asimétrica inherente a los mercados crediticios. La falta de
informacion o la informacion incompleta sobre los proyectos de las PyMEs, conduce a
que los bancos perciban a estas empresas como mas riesgosas, cargando sobre ellas
mayores tasas de interés y menor disponibilidad crediticia, en comparacion con las
grandes empresas. Es por ello, que en ocasiones se vuelve necesaria la intervencion del
Estado para reducir las asimetrias y posicionar a las PyMEs en igualdad de condiciones
que los grandes conglomerados.

Segin el Registro Unico de Instituciones de Financiamiento a la Microempresa y
Pequenio Productor del Fondo de Capital Social (FONCAP), en la actualidad hay mas
de 182 instituciones que otorgan financiamiento, asesoramiento, capacitacion a
emprendedores.

A continuacion se dan a conocer apenas algunos programas y planes de asistencia para
PyMEs (los més aplicables para Isikawa Electronica S.A.), instrumentados tanto a nivel
nacional, como en el d&mbito privado (bancos) y en el mercado informal de capital de
riesgo, conformado por dngeles inversores.

8.1 Politicas e instrumentos de financiacion a nivel nacional

A continuacion se detallan algunos instrumentos de financiacion otorgados a nivel
nacional, provenientes del sector publico, destinados principalmente a las Micro,
Pequenas y Medianas Empresas (MiPyMEs).

Estos programas de asistencia son promovidos por la Subsecretaria de la Pequeiia y
Mediana Empresa y Desarrollo Regional (SSEPyMEyDR) que busca justamente
desarrollar a las MiPyMEs para lograr mayor competitividad del sector, brindando
instrumentos de capacitacion, gestion de negocios y financiamiento.
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Para entender qué es una MiPyME la Resolucion 675/2002 indica que son consideradas
Micro, Pequenas y Medianas Empresas aquellas que registren hasta un nivel maximo de
valor de las ventas totales anuales, excluido el Impuesto al Valor Agregado y el
impuesto interno que pudiera corresponder, expresado en PESOS ($), detallado a
continuacion en la Tabla 8.1-1:

TAMANO/SECTOR | AGRoPECUARIO | MNPUSTRIRY | comercio | sErvicios
MICROEMPRESA $ 270.000 $900.000 | $ 1.800.000 | $ 450.000
PEQUENA EMPRESA $ 1.800.000 | $ 5.400.000 | $ 10.800.000 | $ 3.240.000
MEDIANA EMPRESA | § 10.800.000 | $ 43.200.000 | $ 86.400.000 | $ 21.600.000

Tabla 8.1-1 Resolucion 675/2002 — Definicion de MiPyMEs

8.1.1 Programa de bonificacion de tasas

En la actualidad, el programa de bonificacion de tasas de interés estd regulado bajo el
marco de la ley n® 25.300 y se encuentra instrumentada por el “Programa de Estimulo al
Crecimiento” por los decretos 871/2003 y 159/2005.

El objetivo del mismo, es darle la posibilidad a las Micro, Pequenas y Medianas
Empresas (MiPyMEs) de acceder a créditos accesibles en cuanto a costos y condiciones.
Dado que el estado es el responsable de instrumentar dicho programa, asume parte del
costo financiero de los préstamos a través de la Subsecretaria de la Pequefia y Mediana
Empresa y Desarrollo Regional quien asigna cupos de créditos a las entidades
intermedias, mediante licitaciones o la celebracién de convenios, actuando asi como
garante e instrumento de convocatoria.

El régimen consiste en la licitacion entre los bancos de fondos presupuestarios
destinados a bonificar la tasa de interés activa para los préstamos a las MiPyMEs,
adjudicandose los fondos segun la menor tasa propuesta, siendo la bonificando desde
un 8 % a un 50 % de la tasa de interés nominal anual ofrecida por las entidades
intermedias

Las entidades intermedias pueden ser entidades financieras reguladas por el Banco
Central de la Republica Argentina, fondos fiduciarios, entidades de préstamos para
viviendas, cooperativas y cajas de crédito sin fondos de terceros, agentes de mercado
abierto y sociedades con operaciones en la bolsa, entre otras formas alternativas de
financiamiento, como el leasing.
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Pueden acceder al programa las MiPyMEs cuyas ventas totales anuales, excluido el
Impuesto al Valor Agregado (IVA) y el Impuesto interno que pudiera corresponder, no
superen, promediando los registros de los tres (3) ultimos estados contables, los montos
establecidos en la Resolucion 675/2002 y ademaés ser sujeto de crédito para la Entidad
Financiera participe del Programa.

Para dimensionar la magnitud del programa es interesante conocer que a marzo de 2006
se realizaron 163.562 operaciones de financiamiento para las MiPyMEs destinados
aumentar el capital de trabajo, la adquisicion de bienes de capital y proyectos de
inversion, totalizando un monto de aproximadamente $ 725 millones, a un costo menor
al que hubieran podido acceder individualmente.

En general este programa aplica para la adquisicién de bienes de capital nacionales,
capital de trabajo, creacion de nuevos emprendimientos, financiacion de exportaciones
de bienes y servicios, innovacion tecnolégica, modernizacidon e innovaciéon productiva,
entre otras operaciones que apoye el crecimiento de las MiPyME:s.

8.1.2 Programa global de créditos para MiPyMEs

Este es un programa de créditos en pesos o dolares para las Micro y Pequenas empresas
con ventas anuales de hasta 3.500.000 USD (sin IVA) o Medianas empresas con ventas
anuales de hasta 20.000.000 USD (sin IVA), o el equivalente en pesos para ambos
casos, promediando los ultimos tres afios de actividad o el promedio proporcional de
ventas anuales para las empresa de menor antigiiedad.

Pueden acceder al programa aquellas MiPyMEs que sean unipersonales, cooperativas y
sociedades del sector privado que dentro del pais realicen actividades de comercio y/o
prestacion de servicios (exceptuando las entidades financieras) y produccion primaria o
industrial. Para ello deben contar con suficiente capacidad técnica, financiera,
econdmica y legal para llevar acabo dichas actividades.

Los montos méaximos a financiar son para las Micro y Pequefias empresas de 1.000.000
USD y para las Medianas empresas, de 3.000.000 USD, o el equivalente en pesos en
ambos casos, con una tasa de interés vigente en dolares a mediano y largo plazo
preferentemente de un 9% anual. Por otra parte, los plazos para capital de trabajo tienen
un plazo méaximo de un afio y para el financiamiento de bienes de capital un plazo
maximo de hasta 7 afios, incluyendo hasta 3 afios de gracia por el pago del capital.

Los bancos que actualmente poseen este programa son el Banco Macro-Bansud y el
Banco Credicoop.

Mercado de Capitales Erika Isikawa 75



Isikawa Electronica S.A.
Vision, Escenarios y Estrategia

8.1.3 Crédito Italiano para el sostenimiento PyME

El gobierno italiano otorga una linea de crédito para PyMEs argentinas con el fin de
favorecer la generacion de empleos en el pais. El crédito debe destinarse principalmente
a la adquisicion de bienes de capital e insumos y servicios facturables, ya sea de origen
nacional o italiano.

Para acceder a dichos créditos se presentan proyectos que se evaltian a nivel local por
Banco de la Nacion Argentina (BNA) para que, como Banco Agente del Programa,
elabore el correspondiente estudio de viabilidad para otorgar el crédito junto a la
Corporacion Interamericana de Inversiones (en el caso de que los créditos solicitados
superen los 250.000 euros). Al ser aprobados se realizan las verificaciones y los
controles de proveedores en Italia por parte del MAE/ Artigiancassa y superada esta
instancia se firma el contrato mutuo emitiendo la solicitud de desembolso (monetizado
en Italia).

El monto global del préstamo es de hasta 75 millones de euros con intereses anuales
aproximados de 5.5% con un plazo de hasta 10 afios y hasta 3 afios de gracia por el
pago de capital.

8.1.4 Sociedades de garantias reciprocas (SGR)

Las sociedades de garantias reciprocas son sociedades comerciales que facilitan el
acceso a créditos por parte de las PyMEs ya que se les otorgan garantias para que
puedan cumplir con sus obligaciones. Es una estrategia en donde las grandes empresas
y las PyMEs se asocian y le permiten a éstas Ultimas a garantizar compromisos y
obligaciones susceptibles de apreciacion monetaria.

Las SGR surgen a partir de los problemas que deben enfrentar las PyMEs a la hora de
negociar con sectores de mayor envergadura y tamafio. Entre ellos se pueden nombrar
la falta de credibilidad de cumplimientos de contratos relacionados con tema de calidad,
cantidad y seguridad e higiene, la escasa informacion que se obtienen del rubro al que
pertenecen, la costumbre de evaluar proyectos en base al patrimonio neto y no a la
viabilidad del mismo, la falta de capital de trabajo, la falta de fuentes de financiamiento
a largo plazo a costos accesibles y el requerimiento de garantias hipotecarias con alto
margen de cobertura.
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Ante esta situacion el estado debe de algin modo buscar la manera de que las PyMEs
puedan acceder a mejores condiciones financieras. Para ello debe lograr que las grandes
empresas se interesen por las PyMEs y aporten capitales que den solvencia a las
garantias, minimizando los riesgos y a su vez, que aquellas garantias emitidas por las
SGR resulten mas atractivas para el sistema financiero. De este modo, las Sociedades
de Garantias reciprocas buscan que las PyMEs puedan mejorar las condiciones de
acceso a crédito a partir de un mayor grado de credibilidad para el cumplimiento de sus
compromisos y obligaciones. Mas aun, las SGR tienen como objetivo asesorar a las
PyMEs en temas técnicos, financieros, econdmicos, entre otros temas vinculados a la
profesionalizacion de sus negocios. Esto se traduce en una mejora en la formulacion y
presentacion de sus proyectos a la hora de ir a buscar financiacion.

Las Sociedades de Garantias Reciprocas son intermediarios financieros que representan
a las PyMEs y negocian mejores condiciones crediticias en cuanto a costos financieros
y plazos. Dichas SGR estan integradas por socios participes, que son los titulares de las
PyMEs y que tienen un minimo del 50% de los votos en la asamblea (de esta forma
participando activamente de las decisiones) y los socios protectores. Estos ultimos,
pueden ser personas fisicas o juridicas, publicas o privadas, nacionales o extranjeras,
que realizan aportes al capital social y al fondo de riesgo de las sociedades (para
sustentar las garantias otorgadas), apropidndose como méaximo de un 50% del capital
social. El gobierno a su vez puede ser un socio protector en la medida que la justicia lo
permita.

Existen limites operativos para evitar que existan preferencias hacia los socios
participes, una administraciéon ejercida por un Consejo de Administraciéon y
fiscalizacion interna realizada por una Sindicatura que actia de control.

Los beneficios que brindan las sociedades de garantias reciprocas son multiples. Para
las SGR la retribucion cobrada por otorgar las garantias estd exenta del IVA y el
Impuesto a las Ganancias. Ademads, las garantias otorgadas por las SGR que se
inscriban en el Banco Central son las mas prestigiosas del mercado. Mds importante
aun, las SGR crean un ambito de desarrollo empresarial importante apostando al
crecimiento de economico del pais.

Para los socios participantes, los beneficios principales son la exencién impositiva ya
que los aportes de capital realizados se pueden deducir de las utilidades imponibles para
el calculo del Impuesto a las Ganancias. Por otra parte, actia como una carta de
presentacion soélida a la hora de negociar condiciones crediticias frente al sistema
financiero (obteniendo financiacion a menores costos y mayores plazos) e incluso en la
negociacion con grandes empresas y proveedores.
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Por otra parte, para los socios protectores los aportes de capital y al fondo de riesgo
también son deducibles del resultado impositivo, gozando asi de exencién impositiva
(siempre y cuando permanezcan en la sociedad por lo menos durante dos afos y
mantengan un stock de garantias en su cartera por un valor equivalente al 80% del
fondo de riesgo). Ademas, los activos del fondo de riesgo pueden ser invertidos para
obtener una renta a su favor y mds importante aun, es una forma de desarrollar a los
clientes y proveedores ya que minimizan el riesgo de exposicion de las PyMEs y
promueven el crecimiento de los proveedores en pos de las grandes empresas.

El estado a su vez se beneficia de las SGR ya que la asignacion de recursos se lleva
acabo de una manera transparente, posibilitando el aumento de agentes econdomicos (a
favor de la democracia) y alienta a la generacion de riquezas genuinas.

Para acceder a una SGR, un PyME debe ser tal de acuerdo a los pardmetros de venta
anual establecido por la Resolucion 675/2002, debe adquirir acciones de la SGR de
aproximadamente $1.000, la SGR realiza una pre-evaluacion de sus condiciones
econdmicas y financieras para ver si es sujeto de crédito, para lo cual debe tener
normalizada la situacion impositiva y previsional. Por otra parte, para conseguir un aval,
una vez siendo socio participe, se debe presentar un proyecto que requiera de garantias,
la SGR evalta las condiciones de riesgo crediticio para la PyME y determina los limites
y el plazo de la garantia a otorgar y finalmente, la PyME debe presentar contra
garantias a las SGR.

Actualmente, las SGR autorizadas son Garantizar SGR (BNA), CAES SGR, Avaluar
SGR, Macroaval SGR, Afianzar SGR, Azul PyME SGR, Libertad SGR, Intergarantias
SGR, Propyme SGR, Agroaval SGR, Solidum SGR, Don Mario SGR, Vinculos SGR,
Garantia de Valores SGR, Los Grobo SGR, Campo Aval SGR, Puente Hnos. SGR,
Fidus SGR, Aval Rural SGR, Americana de Avales SGR, Alindar PyMEs SGR,
Confiables SGR, Sol SGR y Affidavit SGR, sumando un total de veinticuatro
sociedades de garantias reciprocas operando en el pais.

8.1.5 Fondo de Garantia para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (FoGaPyME)

Vinculado con las Sociedades de Garantias Reciprocas, el FoGaPyME se crea bajo el
marco legal de la ley n® 25.300 con el fin de otorgar garantias en respaldo a las emitidas
por las SGR y los fondos Provinciales, Regionales o de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires. Es decir, reafianza en casos de que la cobertura de las SGC sea insuficiente,
ofreciendo garantias directas a las entidades financieras acreedoras de las MIPyMEs
para poder efectivamente acceder a créditos. El fondo se constituye inicialmente con un
aporte equivalente a $§ 100.000.000 a cargo del Estado Nacional y permite que otros
organismos nacionales, internaciones y privados realicen aportes adicionales.
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Se benefician de este programa las SGR y los Fondos Provinciales, Regionales o de la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires ya que al redescontar garantias emitidas se aumenta
la capacidad operativa de las SGR, disminuyendo el monto de los riesgos cubiertos en
formas de avales, para que puedan otorgar nuevos avales hasta alcanzar el maximo de
su capacidad para responder frente por los deudores morosos. Por otra parte, se pueden
acceder a garantias directas cuando no hay una SGR que cubra las MiPyMEs que
practiquen actividades de sectores y regiones especificas. Para ello, el FoGaPyME
celebra convenios con entidades financieras que contemplen la actividad o region de la
empresa en cuestion.

8.1.6 Fondo Nacional de Desarrollo para la MiPyME (FONAPYME)

Con el objetivo de brinda financiamiento a mediano y largo plazo para inversiones
productivas, pueden acceder a él aquellas PyMEs que presenten un proyecto viable
econémica y financieramente y las garantias necesarias. En general, se priorizan
aquellos proyectos que brinde sustitutos de importaciones, atencion a demanda de
exportacion, venta interna de productos y/o servicios destinados a obtener divisas,
atencion a demandas insatisfechas, reduccion de costos de produccion y prestacion y
mejoras en procesos y/o productos demandados.

En cuanto a las caracteristicas del financiamiento, los montos y plazos varian segun el
llamado a concurso y el sector en el que encuadra la empresa. La tasa de interés
empleada es anual y variable, equivalente al 50% de la Tasa de Cartera General del
Banco de la Nacion Argentina (aproximadamente del 9.43%) y el sistema de
amortizacion francés, con cuotas mensuales, bimestrales y trimestrales de acuerdo al
proyecto. Aquellas empresas que cumplan en tiempo y forma con los pagos de las
cuotas de capital e intereses, obtienen una bonificacion del 20% sobre los intereses,
descontandose en las ultimas cuotas del préstamo. En caso contrario, no s6lo se pierde
la bonificacion, sino que ademas se le agrega un recargo por incumplimiento.

8.1.7 Fondo Nacional para la creacion y consolidacion de Micro emprendimientos
(FoMicro)

El FoMicro es un programa de apoyo integral para emprendedores, ya que no sélo es
una posibilidad de financiamiento, sino también una oportunidad para recibir
capacitacion, orientacion y asesoramiento para formar emprendedores con una
verdadera ventaja competitiva. Con orientacion hacia grupos de trabajadores
desocupados, subocupados y la consolidacion de micro emprendimientos que buscan
crear unidades productivas de bienes y/o servicios, se instaura el programa FoMicro
coordinado por el Banco Nacidon Argentina y la Subsecretaria PyME del Ministerio de
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Economia y Produccion de la Nacion.

El objetivo del programa es justamente fomentar, consolidar y crear micro
emprendimientos que a su vez sean generatrices de nuevos puestos de trabajo,
incorporandose asi en el sistema formal de la economia. Por otra parte, promueve a
aquellos trabajadores desocupados a asociarse, fortaleciendo las organizaciones sociales
e incentivando el desarrollo productivo. Las organizaciones sociales a su vez brindan
asesoramiento en cuanto a la formulacidon del proyecto, aprobacion del mismo y su
seguimiento otorgando capacitaciones, asistencia técnica y apoyo en todas las etapas
del mismo.

En cuanto al financiamiento, el monto minimo es de $ 3.000 y el maximo de $ 30.000
con un plazo de 48 meses y hasta 6 meses de gracia por el pago del capital a una tasa
del 7% anual.

8.1.8 Programa de Apoyo a la Reestructuracion Empresarial (PRE)

El PRE es un programa financiado con fondos aportados por el Gobierno Argentino, las
empresas que participan y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y lo promueve
la subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa y Desarrollo Regional del Ministerio
de Economia y Produccion de la Republica Argentina.

El programa tiene como fin fortalecer la competitividad de las PyME, brindandoles
asesoramiento técnico y mejorando la oferta de dichos servicios, mediante Aportes No
Reembolsables (ANR) de hasta un 50% de la inversion que la empresa realice al
contratar servicios técnicos profesionales en pos de su mejora.

Para acceder al mismo la empresa debe calificar como PyME segin la resolucion
675/2002, pertenecer al sector privado, poseer como minimo dos afios de antigiiedad en
la actividad, contar con la Clave Unica de Identificacion Tributaria (CUIT), tener
habilitada una cuenta corriente bancaria y no estar poseer deudas fiscales ni
previsionales exigibles. Por otra parte, es importante que las personas que quieran
participar del programa sean personas fisicas o juridicas que posean una organizacion
empresarial que garantice el uso eficiente de los recursos otorgados por el programa y
que posean la capacidad operativa y financiera necesaria (o la adquieran en
colaboracion con terceros) como para realizar el Proyecto propuesto dentro de los
plazos determinados.

Sin embargo, no pueden participar del programa aquellas PyMEs que posean una
participacion accionaria del exterior mayor al 49%, sean importadores y cuya
facturacion de bienes importados supere el 25% de la facturacion total y pertenezcan a
los sectores financieros o brinden servicios profesionales como ser abogados,

80 Erika Isikawa Mercado de Capitales



Isikawa Electronica S.A.
Vision, Escenarios y Estrategia

consultores, despachantes de aduana y contadores, entre otros que pertenezcan a lo
sectores de educacion, salud y turismo.

Dentro del programa los proyectos presentados se denominan Proyectos de Desarrollo
Empresarial (PDE) que contemplan una serie de servicios y actividades elegibles que
tienen como objetivo llevar acabo un plan de negocios. Estos servicios y actividades se
muestran en la Tabla 8.1.8-1:

SERVICIOS Y ACTIVIDADES ELEGIBLES
SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA ACTIVIDADES
Asesoramiento legal
Estudios econdmicos y financieros

Reorganizacion administrativa
SERVICIOS DE DESARROLLO DE LA

Planes estratégicos
ORGANIZACION Y SISTEMAS DE - — — -
INFORMACION Reingenieria de procesos administrativos

Seguridad y sanidad laboral

Sistemas de informacion y comunicaciones

Capacitacion en organizacion y sistemas

SERVICIOS DE DESARROLLO DE RECURSOS Incorporacion, evaluacion y promocion de
HUMANOS personal

Comercio electrdnico

Estrategias de compras y proveedores

Envases y presentaciones

Logistica y distribucion

Diversificacion de producto

SERVICIOS DE DESARROLLO DE MERCADO |Estudios de mercado

Imagen corporativa

Estrategia comercial

Publicidad y promocion

Servicios de post-venta

Capacitacion en Mercado

Localizacion y disefio de planta
Estudios ambientales

Incorporacion de tecnologia

Logistica

Planificacion y control de la produccion

Reingenieria de procesos industriales
Capacitacion en infraestructura productiva

SERVICIOS DE DESARROLLO DE LA
INFRAESTRUCTURA PRODUCTIVA

Investigacion y desarrollo
Testeo y prototipos
Lanzamiento

Calidad de producto
Capacitacion en productos y servicios

SERVICIOS DE DESARROLLO DE PRODUCTOS Y|
SERVICIOS

Implementacion de sistemas de calidad
Capacitacion en calidad
Certificacion

SERVICIOS DE DESARROLLO DEL NIVEL DE
CALIDAD EN PROCESOS Y SERVICIOS
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Tabla 8.1.8-1 Servicios y actividades elegibles para el Proyecto de Desarrollo Empresarial

Una vez disefiado el Proyecto de Desarrollo Empresarial el PRE puede cofinanciar los
servicios de asistencia técnica, la adquisicion de equipamiento (hasta un 20% del ANR
total del PDE) y gastos asociados a la asistencia técnica (hasta un 5% del ANR total del
PDE). Es importante destacar que las contrataciones de consultores y adquisiciones
deben ser realizadas sobre productos y profesionales provenientes de paises miembros
del Banco Interamericano de Desarrollo y que los gastos de formulacion del PDE son
reconocidos (hasta un monto de $ 3.000) una vez aprobado el mismo.

En cuanto al financiamiento, el porcentaje maximo que la empresa puede recibir es del
50% del costo total del Proyecto de Desarrollo Empresarial, hasta un maximo de
$ 75.000 de ANR.

8.1.9 Crédito Fiscal para Capacitacion

El programa de Crédito Fiscal para Capacitacion consiste en reintegrar los gastos de
capacitacion de las MiPyMEs hasta un equivalente al 8% de la masa salarial. El
reintegro consiste en la emision y entrega de un Certificado de Crédito Fiscal endosable
aplicable a pagos de impuestos nacionales como el Impuesto a las Ganancias, GMP,
IVA e Impuestos Internos.

Para ello es necesario presentar un Proyecto de Capacitacion que debe ser aprobado por
la SSEPyMEyDR, que realiza una o mas convocatorias por afo para la presentacion de
proyectos. Ademas el Consejo Nacional de Investigaciones Cientificas y Técnicas
(CONICET) es el ente responsable de la evaluacion pedagogica de los Proyectos de
Capacitacion.

8.1.10 Red de Agencias

Si bien este no es un programa de financiamiento es interesante conocer su existencia.
La Red de Agencias, es una herramienta que promueve la integracion de las MiPyMEs
y tiene como fin incentivar y desarrollar politicas de apoyo para la empresa nacional,
contribuyendo con su crecimiento y consolidacion.

La Red de agencias funciona a nivel nacional mediante todas las agencias de desarrollo
adheridas a la misma. Las agencias son instituciones sin fines de lucro, que tienen
tareas como la identificacion de sectores econémicos dindmicos que contribuyan a la
creacion de nuevas empresas y al aumento del nivel competitivo. Ademas, brindan o
canalizan servicios de asistencia financiera y técnica, promoviendo la modernizacion
empresarial y la profesionalizacion. Todas las actividades buscan mejorar las
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condiciones de empleo e identificar problemas en los sectores productivos, para brindar
soluciones por el bien de la comunidad.

8.2 Instituciones Financieras

Al acudir por préstamo a instituciones financieras, particularmente bancos, muchas
veces las PyMEs se ven perjudicadas por las altas tasas de interés de los créditos
ofrecidos. En la actualidad, la mayoria de los bancos para otorgar un crédito, lo hacen a
través de varios criterios de aprobacion como la presentacion de balances (que por lo
general no cumplen con los requisitos minimos), la presentacion de garantias (que por
lo general no poseen, ya que no pueden prestar mas del 100% de su patrimonio neto) y
muchas veces las empresas no conocen realmente el destino del dinero solicitado y no
presentan un adecuado proyecto de inversidon como para que el banco puede evaluar su
capacidad de repago.

Por otra parte, muchas veces se le demanda al empresario que brinde informacién sobre
su capacidad productiva, voluntad de repago e informacidon econémica de su negocio
que ¢l mismo desconoce. Es por esto que para los bancos las MiPyMEs son en si méas
riesgosas que las grandes empresas, ya que tienen menos historia en su haber, menos
experiencia, menos capital propio y garantias nulas. Todo esto, hace que las MiPyMEs
tiendan a obtener créditos a mayores tasas de interés, a pesar de estar mas restringidos
en cuanto a liquidez.

A su vez, tradicionalmente, a los bancos les resulta mas costoso monitorear y evaluar
proyectos de MiPyMEs que cuando se trata de grandes empresas y el menor tamafio de
los préstamos no lo justifica. Si bien al otorgar una elevada tasa de interés, aumenta el
rendimiento esperado por el banco, el nivel de incumplimiento asociado también
aumenta, por lo que deja de ser negocio para ellos. En varias ocasiones las PyMEs estan
dispuestas a pagar una mayor tasa para obtener un crédito y muy a pesar de eso, el
banco no se lo otorgan porque corre riesgo de disminuir su rendimiento esperado por
incumplimiento.

Un dato interesante brindado por la Fundacién Empretec que forma parte de un
programa integral de formacion de capacidades empresariales creado por la
Conferencia de Naciones Unidades para el Comercio y el Desarrollo (UNCTAD) para
fomentar las actividades empresariales en paises sub-desarrollados, indica que en el
2005 respecto de la tasas de interés, los grandes conglomerados y bancos extranjeros
pudieron financiarse en el exterior a tasa internacionales ( una tasa libor entre el 3 y 5%
anual). Por otra parte, los grupos econdémicos y grandes empresas se financiaron con
obligaciones negociables a tasa de interés algo superior a la libor (en niveles del 6 al 8 6
10% anual), mientras que las PyMES debieron recurrir basicamente a los adelantos en
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cuenta corriente (descubierto bancario), cuya tasa de interés oscilé entre el 30% y 40%
anual.

Igualmente, hoy en dia, cada vez mas bancos estan generando programas para PyMEs,
ofreciendo algunos productos y servicios especificos para el sector. A continuacion se
mencionan algunos de ellos:

El Banco Galicia ofrece para las PyMEs el programa “Firma Premium” que consiste en
colocar por plazos cortos, el excedente de caja, optimizando la rentabilidad del flujo de
caja diario, invirtiendo el dinero y sumando intereses al capital de trabajo. Otro
programa es el de “Leasing Galicia” que es una alternativa de financiacion de bienes de
capital que consiste en abonar un canon por un periodo de contrato y al vencimiento del
mismo, la empresa puede optar por adquirir el bien, abonando el valor pactado por
contrato o prescindir de ¢él. Los bienes puede sen automotrices (con un plazo de
contrato de 36 meses), maquinaria agricola (con un plazo de 49 meses) y maquinaria
industrial (con un plazo de 61 meses).

El HSBC en su programa “Capital de trabajo” le brinda la posibilidad de acceder a
capital de trabajo, mediante cuentas corrientes con acuerdo de sobregiro, adelanto de
fondos, compras de cheques de pago diferido y descuentos de documentos a terceros.
También, posee una “Banca de Inversion™: a través de la red global del banco se puede
interactuar con inversores de todo el mundo, brindando asesoria acerca del mercado de
capitales en cuanto a las fusiones, adquisiciones, asociaciones y valuaciones, entre otros
temas relacionados. A su vez, hay una variedad muy amplia de instrumentos de deuda
ofrecidos como la emision de bonos corporativos y soberanos y convertibles. Siguiendo
con las inversiones, ofrece servicios y productos varios para maximizar las ganancias
de la empresa como los plazos fijos, los fondos comunes de inversion y un servicio de
custodia y administracion de los activos (actuando en la liquidacion de transacciones,
dividendos, rentas y amortizaciones, etc.)

El Banco de La Nacion Argentina ofrece una “Linea de créditos para asistencia a
PyMEs”, entre ellos la posibilidad de efectuar descubiertos en cuentas corrientes
(obteniendo recursos en forma inmediata), descuentos de facturas de crédito y cheques
de pago diferido (adelantando los fondos de los mismos), pre-financiacion de
exportaciones (financiando el proceso productivo y el acondicionamiento de la
mercaderia a ser exportada), financiacion de exportaciones (permite vender a plazo en
el exterior y cobrar a la vista), financiacion de importaciones (financia la compra de
bienes en el exterior instrumentada mediante créditos documentarios o cobranzas de
importacidn), créditos para capital de trabajo e inversiones con plazos de hasta 5 afios y
créditos para participar en exposiciones, ferias y salones con plazos de hasta 2 afios.
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El Banco Credicoop Cooperativo Limitado también posee un plan de asistencia para
PyMEs contando con Préstamos de Evolucion, Préstamos de Inversion, Préstamos en
dolares para exportadores y Subsidios de Tasas y Programas Especiales de Créditos.
Los Préstamos de Evolucion pueden ser destinados para adquirir capital de trabajo,
participar en ferias nacionales e internacionales, el pago de aguinaldos, importaciones
en pesos y obtener garantias de titulos publicos. Los Préstamos de Inversion pueden ser
utilizados para la adquisicion de bienes de capital, conservacion de edificios,
implementacion de sistemas de calidad ISO 900 a ISO 14.000 y el Préstamo BICE para
la adquisicion de bienes de capital e inmuebles destinados a la actividad productiva,
entre otros planes como el de adquisicion de maquinaria y Fideicomiso Mypes II, este
ultimo destinado a proyectos de inversion de empresas que por su actividad permitan
minimizar el riesgo cambiario. Muchos de estos programas ademds tienen la
posibilidad de subsidio fijo de su tasa de interés entrando ya dentro del Programa del
Programa de Estimulo al Crecimiento (PEC) de la Subsecretaria de la Pequefia y
Mediana Empresa y Desarrollo Regional para las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (SSEPyMEyDR)

El Banco Rio también apoya al Programa de Estimulo al Crecimiento donde el Banco
dispone de un cupo de lineas de créditos con subsidios sobre la tasa de interés a cargo
del Estado Nacional a través de la SSEPyMEyDR. Las lineas de créditos otorgadas son
para la financiacion de capital de trabajo, adquisicion de bienes de capital y proyectos
productivos de investigacion y desarrollo. A su vez, brinda financiacion a plazos y tasas
accesibles para proyectos integrales de inversion y soluciones de informatica integrales,
entre otras alternativas de financiacion.

Estos son so6lo algunos ejemplos de la gran variedad de productos y servicios que hoy
por hoy ofrecen las instituciones financieras, especificamente disefiadas para las PyMEs.
Esta tendencia marcada de que todos los bancos del pais posean planes de asistencias
para las pequefias y medianas empresas, denota la importancia de este sector en la
economia del pais y en la generacion de valor para la sociedad, generando dinero,
puestos de trabajo y un ambiente competitivo.

8.3 Angeles Inversores

Los angeles inversores conforman el mercado informal de capital de riesgo,
complementandose con aquellos jugadores del mercado formal. De acuerdo al informe
realizado por la comunidad del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) de 2005 el
65.8% del capital inicial para comenzar un emprendimiento lo coloca el mismo
emprendedor y el 34.2% restante, los inversores informales como familiares, amigos,
vecinos, compaiieros de trabajo y desconocidos, conocidos como angeles inversores,
que representan en promedio un 3.6% de la poblacion adulta. En la Argentina, esta
todavia sigue siendo una practica menor ya que se estima que en promedio este tipo de
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inversores s6lo colocan montos inferiores a 3.000 USD, monto sumamente inferior
comparado a los 24.000 USD que colocan a nivel global.

Por lo tanto, el rol de los dngeles inversores en el pais es acotado y financian menos de
1 emprendimiento en 10.000 (segln el informe elaborado por el GEM) mientras que el
74% de los fondos que aportan a nivel global estan destinados a paises del grupo 7,
principalmente los Estados Unidos (en emprendimientos tecnologicos). La Argentina
en comparacion con el resto del mundo, mueve fondos insignificantes a través de
angeles inversores. Esto puede ser debido a que la prima de riesgo en la region y la
Argentina es muy elevada, hay poca seguridad fisica y juridica, hay mucha
incertidumbre en cuanto a la tasa de cambio y las tasas de crecimiento suelen ser bajas,
por lo que no es atractivo invertir en proyectos argentinos.

La Fundacion Endeavor dedicada a desarrollar la actividad emprendedora en la
Argentina indica que en el pais hay unas 24 firmas que actiian como angeles inversores
entre las que se pueden mencionar: Morgan Stanley, Ombu, ADV Capital Partners,
Inverpymes, Chrysalis, Doplhin Fund, PCP Inversiones, The Tower Fund y Coinvest.

Hoy en dia, el IAE promueve este tipo de inversion a través de su “Club de Business
Angels” que al igual que otras agrupaciones en el mundo como Band Angels, Investor’s
Circle, Common Angels, Serpa Capital, Angels Forum, Dinner Club y New Vantage
Group, actian como nexo entre los emprendedores que necesitan financiacion y
aquellas personas dispuestas a financiarlos. A su vez, buscan establecer redes de
contactos con los distintas instituciones generadoras de proyectos como los centros de
emprendedores de la Universidad de San Andrés, el ITBA, el CEMA, la UTDT, la
UBA, incubadoras y fondos de Venture Capital.

A su vez, el Instituto de Emprendimientos Cientificos y Tecnologicos (IECyT) también
alienta estas practicas, en el 2005 organizando el “II Foro de Capital de Riesgo” en
donde emprendedores presentan sus proyectos frente a inversores. Durante este
encuentro se pone de manifiesto el surgimiento de iniciativas de creacion de redes de
angeles inversores, promovidos especialmente por el grupo de inversores constituidos
por el IAE. Durante el 2006 también se celebra este encuentro, en el interior del pais y
en la Ciudad de Buenos Aires.

Es importante aclarar que los angeles inversores por lo general aparecen en la etapa
inicial de un emprendimiento, conocido como la etapa “Start Up” mientras que en la
etapa de crecimiento se opta por buscar asistencia financiera a través de bancos y
fondos de Venture Capital (VC) y en la etapa de madurez de un proyecto, a través de
bancos y fondos de Private Equity (PE)
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8.4 Evaluacion de alternativas de financiacion

Para determinar cual de las alternativas es viable para Isikawa Electronica se realiza un
tablero de facil lectura con criterios basicos como la tasa de interés, el plazo, la
accesibilidad a la fuente de financiacion, la aplicabilidad y si ofrecen formas de adquirir
garantias. Luego de acuerdo a las referencias se pinta el cada casillero segun su
viabilidad baja, media o alta como se muestra a continuacion en la Figura 8.4-1:
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Fuentes de financiamiento Tianst:fécsie Plazo Accesibilidad | Aplicable | Garantias

Programa de bonificacion de tasas -

Programa global de créditos para MiPyMEs -
Crédito Italiano para el sostenimiento PyME _I
Sociedades de garantias reciprocas (SGR) - --
FoGaPyME - -
Red de Agencias -
FONAPYME -
FoMicro -
PRE -

Crédito Fiscal para Capacitacion =

Instituciones Financieras -

Angeles Inversores =

MEDIO
ALTO

Figura 8.4-1 Estudio de viabilidad de las Fuentes de Financiacion

Si bien hay fuentes de financiamiento mas accesibles que otras, a todas se las
pondera con una accesibilidad media ya que para todas hay que hacer un trabajo
exhaustivo de investigacion, presentacion de informacién y preparacion de
materiales, entre otros requisitos obligatorios. Por otra parte, las tasas de intereses y
los plazos de las instituciones financiera se las pondera con una viabilidad media
aunque hay bancos que particularmente ofrecen servicios y productos con una
orientacién mas marcada hacia las pequenias y medianas empresas como el Banco
Credicoop Cooperativo Limitado.

Toda esta informacion acerca de las fuentes financiamiento es muy importante para
la empresa asi como también para todos aquellos prospectos y futuros clientes que
crean que no pueden acceder a los productos y servicios de Isikawa Electronica S.A.
por falta de capital y el desconocimiento de la existencia de lineas de créditos
blandos. Es por esto, que para aquellas empresas que deseen invertir en seguridad
pero no tengan el medio para hacerlo, se les puede también asesorar de manera
informativa acerca de las posibilidades de financiacion como parte del argumento de
ventas. De esta forma también se puede demostrar que Isikawa Electronica S.A. no
solo es un proveedor de soluciones de seguridad, sino también un socio estratégico
para el negocio de sus clientes.

9. TABLERO DE COMANDO

9.1 Indicadores economicos

Para analizar las practicas econdmico-financieras del negocio, se utilizan las
proyecciones de ventas, los costos, el capital de trabajo y otros datos inherentes del
negocio para elaborar un cuadro de resultados proyectado, asi como también un
balance y un flujo de fondos. Sin embargo, muchas veces los datos por si solos no
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brindan informacién por lo que es fundamental traducir esos datos en informacion
que le permita a la empresa sacar conclusiones y apuntar a la mejora continua. Es
por esto, que se evaluan una serie de indicadores que buscan justamente obtener una
lectura en limpio de los datos.

En el anexo, en las Figuras 12.3-1, 12.3-2 y 12.3-3 se pueden estudiar los resultados
arrojados por en cuadro de resultados, balance y flujo de fondos, respectivamente. A
continuacion, se desarrollan los indicadores tomando solo el caso del afio 2007
incluyéndose conclusiones de los restantes afos y realizandose un tablero de
comando con las proyecciones de dichos indicadores en el tiempo.

Lo primero que se analiza es el grado de liquidez e inmovilizacion del activo total
cuyas proyecciones se pueden observar en el Anexo punto 12.3.4, Figura 12.3.4.1.
Conforme a las précticas financieras sanas, la composicion del activo corriente y no
corriente debe guardar un adecuado equilibrio con los compromisos a corto y largo
plazo, como asi también con la participacion de capital propio y de terceros segin
los siguientes lineamientos:

- los activos a corto plazo deben superar a los pasivos a corto plazo. En el 2007 se
presenta la siguiente situacion:

Afo 2007

| Cuentas [ Valor($) |
Caja y Bancos 132.792
Créditos + caja minima 332.334
Bienes de cambio 906.365
Activo Corriente 1.371.491

| Pasivo Coriente [ 504.321 |

Figura 9.1-1 Activos y Pasivos Corrientes Afio 2007

Donde de la Figura 9.1-1 se puede apreciar claramente que el activo corriente
supera al pasivo corriente. Si este no es el caso se debe accionar una alarma ya que
no hay un correcto equilibrio entre las cuentas.

- Los activos a corto plazo deben financiarse parcialmente con pasivos a corto plazo,
largo plazo y capital propio. Para el 2007 la composicion del financiamiento es la
siguiente:
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Ario 2007

Valor ($)

Activo Corriente 1.371.491
Pasivo Corriente 504.321 37%
Capital Propio 867.170 63%

Figura 9.1-2 Activos, Pasivos Corrientes y Capital Propio Afio 2007

Donde se puede observar de la Figura 9.1-2 que el porcentaje del activo corriente
financiado por capital propio es de un 63%, comparado con el 37% aportado por el
pasivo corriente, sin existir compromisos a largo plazo. Este probablemente sea un
punto importante a evaluar para Isikawa Electronica S.A., que es justamente la falta
de financiamiento a largo plazo fruto de escasez de programas de financiacion
convincentes para la empresa y la idea no asimilada de asumir riesgos inherentes a
una financiaciéon a largo plazo con terceros, todo esto vinculada a la falta de
informacion relacionada al mercado de capitales.

- Los activos inmovilizados no deben financiarse con pasivos a corto plazo y deben
financiarse prioritariamente con capital propio (y el pasivo a largo plazo reviste
caracter complementario). En el 2007, la situacion para la empresa serd la siguiente:

Ao 2007

Valor ($)

Activo Inmovilizado 100.000

Capital Propio 100.000
[Composicion Porcentual |~ 100% |

Figura 9.1-3 Financiacion de los Activos Inmovilizados Afio 2007

Donde claramente de la Figura 9.1-3 se puede observar la falta de compromisos a
largo plazo, teniendo el activo inmovilizado financiado en su totalidad por capital
propio.

Luego de analizar el grado de liquidez e inmovilizacion del activo total se evalua la
disponibilidad inmediata de fondos, la financiacion de las ventas y los niveles de
inventario.

El grado de liquidez del activo corriente es funcion de los fondos que la empresa
mantiene como efectivo minimo para afrontar los requerimientos inmediatos, la
celeridad en el cobro de las ventas y del plazo de permanencia de stock de bienes de
cambio. En el 2007, los resultados arrojados seran los siguientes:
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Afo 2007

| Cuenta [ Vvalor($) | % explicado |

Caja y Bancos 132.792 9%

Creéditos + caja minima 332.334 23%

Bienes de cambio 906.365 62%

Total Activo Corriente 1.371.491 93%
| Total Activo No Corriente (BU) [  100.000 | 7% |
| Total Activo [ 1471491 | 100% |

Figura 9.1-4 Estructura del Activo Afio 2007

Donde de la Figura 9.1-4 el analisis de estructura indica que la inversion en
disponibilidad inmediata de fondos del 9% no es significativa. Este resultado,
gradualmente se revierte alcanzando un 46% al afio 2016 como se puede apreciar en
el Anexo, punto 12.3.4.2, Figura 12.3.4.2-1, pero es un aspecto débil que debe ser
trabajado para poder hacer frente a los requerimientos inmediatos del dia a dia. Para
poder evaluar si los niveles de créditos con un 23% y de bienes de cambio con un
62% son adecuados, se requiere relacionar dicha inversion con las ventas y el costo
de ventas, respectivamente. Los plazos de realizacion del activo corriente estan
estrechamente vinculados con los plazos de exigibilidad de compromisos.

Por otra parte, para estudiar la composicion de la financiacion se realizan varios
enfoques:

- Se debe evaluar cudl es la proporcién de capital propio y de terceros en la
financiacion total, cuyas proyecciones se muestran en el Anexo en el punto 12.3.4.3,
Figura 12.3.4.3-1. Las practicas financieras sanas indican que la participacion de
terceros no debe superar el capital propio. En el caso de Isikawa Electronica S.A. la
composicion es la siguiente:

Ano 2007
Composicion
Valor (8) Porcentual
Total Pasivo 504.321 34%
Total Patrimonio Neto 967.170 66%
Total Activo 1.471.491 100%

Figura 9.1-5 Estructura del Balance Afio 2007
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Aqui de la Figura 9.1-5 se puede observar que efectivamente la participacion de
terceros no supera al capital propio siendo éste de un 66% contra un 34% explicado
por el pasivo.

- Se debe estudiar cudl es la estructura de endeudamiento a corto y largo plazo.
Conforme a practicas financieras sanas la composicion de los pasivos a corto debe
guardar una adecuada relaciéon con los activos a corto plazo y los activos
inmovilizados. En la empresa, se da la situacion mostrada en la Figura 9.1-6 a
continuacion:

Ario 2007

Valor ($)
Total Pasivo 504.321
Total Activo 1.471.491
[ Indice de endeudamiento | 34% |

Figura 9.1-6 Indice de Endeudamiento Afio 2007

Aqui no tiene sentido de hablar de endeudamiento corriente y total ya que todo el
pasivo es pasivo corriente por lo que hay un solo indicador. Por otra parte, la
relacion es adecuada e incluso disminuye afio tras afio lo que deja margen para
incursionar en algin pasivo de corto o largo plazo para realizar inversiones en
capital de trabajo, estructura o las que fueran necesarias para mantener el correcto
funcionamiento de la empresa. En el Anexo en el punto 12.3.4.4, Figura 12.3.4.4-1
se puede apreciar la proyeccion del indice de endeudamiento.

- Se debe analizar también la exposicion a devaluaciones monetarias. Un enfoque
cualitativo de la composicion del pasivo requiere medir la participacion de las
deudas en moneda extranjera, por sus implicancias actuales y futuras, en funcion de
las alternativas de la politica cambiaria, que puede modificar significativamente los
costos y la estructura financiera. En el caso de Isikawa Electronica S.A. no existen
deudas en moneda extranjera por lo que dicho andlisis no se efecttia, pero se tienen
presentes por si en algin momento se incursiona en un pasivo con dichas
caracteristicas.

- Por otra parte, la composicion de las deudas segin su garantia complementa el
enfoque cualitativo del pasivo, para poner de manifiesto situaciones en la que los
acreedores imponen garantias adicionales para protegerse del riesgo incremental que
supone el crédito a una empresa altamente endeudada o con problemas de
rentabilidad. Isikawa Electrénica S.A. no cuenta con deudas con garantia por lo que
este andlisis tampoco es aplicable en la actualidad, pero vale la pena tenerlo
presente para hechos futuros que involucren pasivos de dichas caracteristicas.
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Para el estudio de la composicion de los resultados se analizan los margenes de
ganancia sobre las ventas destacandose el margen de ganancia bruta y neta como
indicadores fundamentales en la posicion comercial en cuanto a producto y gastos
que concurren para definir el nivel de rentabilidad. En el Anexo en el punto 12.3.4.5,
Figura 12.3.4.5-1 se puede apreciar la proyeccion de los margenes de ganancia y
puntualmente, para el afio 2007 los resultados arrojados para la empresa son los
expuestos en la Figura 9.1-7:

Ano 2007

Valor ($)
Utilidad Bruta 670.710
Utilidad Neta 293.736
Ventas 1.812.730
Margen Ganancia Bruta 37%
Margen Ganancia Neta 16%

Figura 9.1-7 Margenes de Ganancia Bruta y Neta Afio 2007

Donde el nivel del 37% que registra el margen bruto debe evaluarse en relacion a la
cobertura de la estructura de gastos de administracién, comercializacion y
financiacion, teniendo este que cubrir dichos gastos. Por otra parte, el nivel del 16%
que registra el margen neto debe evaluarse en relacion a la rotacion del patrimonio
neto, ya que ambos determinan la rentabilidad.

Es por esto, que luego se calcula la rentabilidad del patrimonio neto como se
muestra en el Anexo en el punto 12.3.4.6, Figura 12.3.4.6-1, cuya tasa es un
indicador importante a la hora de evaluar la situacion econémica de la empresa ya
que establece el nivel de retribucion de capital aportado por los propietarios y el
grado de eficiencia de la empresa. Asimismo, configura la fuente clasica de
autogeneracion de fondos a través de un proceso de reinversion de las utilidades que
permite mantener un ritmo adecuado de crecimiento conforme a una equilibrada
estructura de financiacion, en la que el endeudamiento y nuevos aportes concurren
con caracter complementario.

Es decir, la tasa de rentabilidad atiende necesidades y objetivos significativos para
el desarrollo de la empresa como el abono de dividendos a los accionistas que
tornen atractiva la reinversion parcial de las utilidades y el aporte de nuevos
capitales, la atraccion de fondos del mercado financiero (adicionales a los
autogenerados) y la atencion de los requerimientos incrementales de capital de
trabajo y bienes de uso. Para Isikawa Electronica S.A. en el 2007 la tasa sera la
siguiente (ver Figura 9.1-8):
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Ario 2007

Valor ($)
Resultado del Ejercicio 293.736
P. Neto Final 967.170
P. Neto Inicial 673.434
| Rentabilidad P. Neto | 36% |

Figura 9.1-8 Rentabilidad del Patrimonio Neto Afio 2007

Este resultado del 36% va disminuyendo en el tiempo, siempre dentro de niveles
aceptables, por lo que hay que estar alertas y determinar cuales son las causas de
esta disminucion. La razon de los resultados y el patrimonio neto no aumentan en la
misma proporcion por lo que como se menciona anteriormente, hay momentos en
donde se debe evaluar la alternativa de aumentar el pasivo y de este modo disminuir
el capital propio para obtener mayores niveles de rentabilidad o como se busca
siempre, aumentar los niveles de utilidad en cada ejercicio.

La lectura anterior, se puede mejorar ampliamente si se estudia la féormula de
Dupont, como se puede apreciar en el Anexo en el punto 12.3.4.7, Figura 12.3.4.7-1.
La evaluacion de la situacion econdmica de la empresa a través de la tasa de
rentabilidad se complementa con la formula de Dupont que tiene la propiedad de
ampliar la informacidn sobre rentabilidad en funcion de dos relaciones operativas, el
margen neto de ganancias sobre ventas y la rotacion del patrimonio neto respecto a
las ventas.

El margen neto de ganancia sobre ventas es el porcentaje que representa la ganancia
neta con relacion a las ventas, constituye una relacion entre precios y costos que
indica el resultado final de la actividad de comercializacién, compras,
administracion y financiacion. La rotacion del patrimonio neto sobre las ventas
indica en nimero de veces que es utilizado el capital con respecto a las ventas y
constituye una relacion técnica econdmica que muestra el grado de eficiencia de la
utilizacion del patrimonio neto. Es decir, la tasa de rentabilidad informa “cuéanto se
obtuvo” de rentabilidad, en cuanto la formula de Dupont aclara “cémo se obtuvo” la
misma, enfocandose en tres variables, las ventas, las ganancias y el patrimonio neto.

Los resultados para la empresa de acuerdo a la féormula de Dupont son los que se
muestran a continuacion en la Figura 9.1-9:
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Ario 2007

Valor ($)
Resultado del ejercicio 293.736
Ventas del ejercicio 1.812.730
P. Neto Inicial 673.434
P. Neto Final 967.170
Margen neto de ganacias s/ventas 16%
Rotacion P.Neto s/ Ventas 2,21
Rentabilidad del P. Neto 36%

Figura 9.1-9 Rentabilidad del Patrimonio Neto Afio 2007

El margen neto de ganancia sobre ventas aumenta afio tras aflos mientras que
disminuye la rotacion del patrimonio neto sobre las ventas habiendo un uso menos
eficiente del patrimonio neto con respecto a las ventas por lo que cae la rentabilidad
del patrimonio neto.

Finalmente, es importante evaluar la liquidez corriente calculado en el Anexo en el
punto 12.3.4.8, Figura 12.3.4.8-1, ya que con este indicador se muestra la capacidad
de la empresa para cumplir en término con sus compromisos a corto plazo. Esta
mediciébn es muy significativa para la evaluacion financiera, puesto que una
situacion de incumplimiento en los pagos determina una calificacion crediticia
negativa que restringe las fuentes de financiacion, incrementa las tasas de interés en
caso de tener créditos y el precio de las compras. En casos extremos, la situacion
puede derivar en paralizacion de las actividades o la quiebra.

Una situacion de paridad de activos y pasivos corrientes (o0 sea un indice de liquidez
corriente igual a 1) exige para el normal cumplimiento de los compromisos un
sincronismo entre el vencimiento de los pasivos y la realizacion de los activos, que
puede resultar practicamente imposible en las condiciones complejas y cambiantes
que enmarcan la realidad de las empresas. Es por esto, que es necesario contar con
un margen de seguridad constituido por un excedente de activo corriente sobre el
pasivo corriente. El nivel del margen debe permitir una actividad operativa normal
sobre las bases econdmicas, con minima tension financiera como para afrontar
eventuales desvios sin comprometer el equilibrio de la empresa.

En el caso de Isikawa Electronica S.A. durante el 2007 se obtiene el siguiente indice
de liquidez corriente:
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Afo 2007

Valor ($)
Pasivo Corriente 504.321
Activo Corriente 1.371.491
| indice de liquidez | 2,72 |

Figura 9.1-9 indice de Liquidez Ao 2007

Donde de la Figura 9.1-9 se puede observar que el activo corriente supera en 2.72
veces al pasivo corriente, lo cual deja margen y permite afrontar las obligaciones de
corto plazo.

Sin embargo, en caso de incurrir en mayores pasivos corrientes y que el margen se
achique, hay que tener en cuenta el comportamiento particular de las distintas
variables para mejorar los niveles de liquidez. Algunas situaciones comunes que
pueden achicar ese margen son:

- El aumento de los plazos normales de realizacion de activos corrientes frente a los
del vencimiento de los pasivos corrientes.

- Situaciones en donde se agudice el grado de liquidez del ramo o de la economia en
general (que alteren negativamente el flujo de fondos).

- Caracteristicas estacionales de compras y ventas que provoquen requerimientos
excepcionales de disponibilidades.

- Acciones de la competencia o de la demanda que determinen la necesidad de
mayor inversion en créditos, por extension de los plazos.

- Ampliacion de existencias por estrategias de comercializacion y
aprovisionamiento anticipando posibles aumentos de precios, escasez de productos,
demora de entregas, modificacion de los ciclos de compra — venta, etc.

- Politicas de compras en condiciones favorables de precios y descuentos en las que
la variable financiera actiia como factor potencial de ganancias en lugar de ser una
restriccion operativa.

- Disminucion en el valor de la realizacion de activos corrientes, no contemplables
por las previsiones para incobrables o por la desvalorizacion de stock por ejemplo.

Es por esto, que para poder cumplir con aunque sea alguno de los requerimientos
previamente enunciados, el enfoque financiero clasico ha fijado como nivel minimo
de liquidez corriente la relacion 2 a 1. Es decir, que la empresa debe contar con por
lo menos dos pesos de activo corriente por cada peso de pasivo corriente.

9.2 Otros indicadores del negocio

Esto es un documento vivo por lo que es importante mantener actualizada la
informacion del mismo e incluso es valido agregar nuevos indicadores si hiciera
falta tener control sobre otras variables. Como se dice muchas veces en calidad “lo
que no se puede medir, no se puede mejorar” por lo que a continuacién en la Tabla
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9.2-1 se presenta una lista de los indicadores que debe contener el tablero de
comando, mostrando todos aquellos que son prioritarios para la empresa, muchos de
ellos discutidos previamente y otros nuevos no relacionados a los aspectos
econdmicos.

Indicadores Econémicos
Composicion de la inversion
Disponibilidad inmediata de fondos, financiacion de las ventas y niveles de
inventarios

Proporcién del capital propio y de terceros en la financiacion total
Estructura de endeudamiento
Exposicidon a devaluaciones monetarias
Exposicién a pasivos con garantias
Margenes de ganancias sobre ventas Bruta
Margenes de ganancias sobre ventas Neta
Rentabilidad del patrimonio Neto
Férmula de Dupont
Liquidez Corriente
Indicadores de Clientes
Satisfaccion de clientes
Nivel de Retencion de clientes
Participacion de mercado
Indicadores relacionados a procesos internos
Gestién de Calidad
Analisis de Costos
Indicadores de formacién y desarrollo del personal
Grado de Satisfaccion de los empleados
Grado de Rotacién de los empleados
Grado de capacitacion de los empleados
Tabla 9.2-1 Indicadores para el Tablero de Comando

Donde los indicadores econdémicos ya han sido explicado y ejemplificados para el
afio 2007. Con respecto a los indicadores de clientes, aqui se busca medir el grado
de satisfaccion de clientes, mediante las encuestas de satisfaccion de clientes, el
nivel de retencion de clientes, es decir cudntos de los clientes activos en la base han
vuelto a requerir algln servicio y/o producto de la empresa y cudntos de aquellos
que han pedido presupuesto se han concretado como clientes reales, para poder
actuar sobre todo el resto de los potenciales clientes y la participacion de mercado,
como dato del mercado importante para saber cudl es la posicion de la empresa
frente a sus competidores.

Por otra parte, relacionado a los procesos internos, se evalla el correcto seguimiento
de la gestion de calidad, esto es controlado por las auditorias obligatorias de la
empresa certificadora, asi como una revision de los costos ya sean fijos como
variables para ser mas competitivos en costos.
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Finalmente, en relacion a los indicadores de formacion y desarrollo del personal se
mide el grado de satisfaccion de los empleados y su grado de capacitacion, ambas
mediante encuestas y a su vez, estrechamente vinculada con la satisfaccion el nivel de
rotacion del personal, para tomar medidas preventivas y correctivas en caso de dar
valores muy altos.

Todos estos indicadores se vuelcan en un tablero donde se le coloca a cada uno de ellos
el color verde, amarillo o rojo de acuerdo al estado en el que se encuentre, siendo verde
un estado por encima de las expectativas, amarillo un estado medio donde aun hay
posibilidades de mejoras y rojo un estado de gravedad ya que no se alcanzan las
expectativas. Para cada caso, se evaltia cada indicador en forma trimestral (o cuando
hay cambios significativos en el rumbo del negocio) viendo cuales son aquellos puntos
débiles donde es prioritario actuar (rojos), cudles son aquellos puntos que dan margen
para crecer (verdes) y aquellos puntos potenciales donde impulsando acciones de
desarrollo se pueden obtener mayores resultados para la empresa (amarillos). Todo eso
se discute y se asienta en minutas que deben ser revisadas en reuniones subsiguientes
para poder medir el grado de mejoria, lo inico que no se permite es permanecer en una
zona de confort ya que la realidad de las PyMEs es muy cambiante por lo que el tablero
debe retroalimentarse de nuevos datos e informacién a medida que transcurre el tiempo.

10. IMPACTO EN LA SOCIEDAD

Las PyMEs en la Argentina cumplen un papel relevante en el sector empresarial, ya que
son importantes fuentes de empleos y aportan a la generacion de riqueza. En el pais las
pequeias y medianas empresas explican el 78% del empleo, el 67% del valor agregado
y el 40% del Producto Bruto Interno (PBI), segun los datos arrojados por el Censo
Economico del ano 1999 del INDEC y los argumentos empleados por el Poder
Ejecutivo Nacional al elevar la Ley PyME al Congreso de la Nacion. Estas estadisticas
son sorprendentes, aun tomando en cuenta el afio en las que fueron elaboradas, ya que
cada afio aumenta el nimero de PyMEs en el pais de manera vigorosa y segun el Diario
Infobae Profesional un 53% de los empresarios de este segmento aseguran que van a
incorporar personal durante el 2006, mientras que un 76 % cree que las perspectivas de
crecimiento para este afo son alentadoras.

Por otra parte, el ultimo informe sobre “Dindamica del empleo y rotacion de empresas”
correspondiente al ultimo cuatrimestre del 2005 elaborado por el Ministerio de Trabajo,
indica que en los ultimos tres afios se crearon mas de un millén de puestos de trabajo, lo
que equivale a 914 empleos nuevos por dia, 3.8 por hora y més de 1 cada dos segundos,
siendo aproximadamente el 50% creados por micro emprendimientos y pequefias
empresas.
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El aporte de las PyMEs en la generacion de empleo y al crecimiento de la economia se
presenta en mayor o menor medida en todos los paises del mundo. Es asi como se
puede observar que en paises como Alemania el 66% de los empleos y el 35% del PBI
es generado por las PyMEs, siendo esa proporcion del 60% y 57% en Canada, 63% y
64% en Espafia, 74% y 21% en Francia y 49% y 41% en Italia, respectivamente segun
divulgaciones hechas por la OECD (Organization for Economic Co-operation and
Development) en el afio 1995 y publicadas en el afio 1999 en Argentina a través del
IERAL (Instituto para el Estudio de la Realidad Argentina y Latinoamericana) en su
libro “Estrategias de apoyo a las micro, pequeias y medianas empresas” (Buenos Aires,
IERAL — PNUD).

Mas aun, las Pequefias y Medianas Empresas ayudan a distribuir el ingreso en forma
mas equitativa, contribuyendo activamente con la movilidad social. Esto se debe a que
el segmento empresarial al cual se hace referencia, promueve la instruccion de
capacidades a los estratos mas carenciados de la poblacion y el desarrollo del
autoempleo, disminuyendo asi los niveles de pobreza y alentando la inclusion social.
Por otra parte, como la concentracién econdmica por lo general suele estar acompanada
por la concentraciéon demografica, el desarrollo de las PyMEs también apoya
indirectamente a que haya una mejor distribucion de la economia regional en el pais.

Conjuntamente, las PyMEs son un factor clave para la estabilidad econémica ya que
tienen una gran capacidad de adaptacion a los cambios permanentes que sufre el
mercado y los cambios en la situacion econdmica, social y politica del pais. Un dato
curioso relevado por el Subsecretario de la Pequefia y Mediana Empresa, el Licenciado
Federico Poli, indica que en la practica las PyMEs han demostrado comportarse de
manera anti-ciclica en tiempos de recesion, registrando mayores niveles de empleo que
el resto de los sectores econdmicos.

Otra de las caracteristicas que presentan las PyMEs es que dado a la constante entrada y
salida de estas empresas en el mercado laboral, se logra mantener un entorno de
competencia con adecuados niveles de precios y rentabilidad propios de un mercado
competitivo. Por otra parte, la renovacion de empresas también promueve el desarrollo
tecnologico, la innovacion, la incorporacion de nuevas ideas y procesos que hacen que
el mercado cambie y se expanda de manera favorable para la economia del pais.

Estos son algunos de los impactos mas importantes de las PyMEs en la sociedad.
Isikawa Electronica S.A. es parte de este sector de la economia y no es ajena a la
contribucion de riqueza y la generacion de empleos, ademas de brindar soluciones en el
campo de la seguridad que es un tema latente y portada de los principales diarios del
pais casi todos los dias. Un articulo reciente del Diario Clarin del dia lunes 17 de Julio
de 2006 muestra que las estadisticas oficiales de la Policia Federal indican un alza en la
cantidad de robos y hurtos denunciados en el 2005 con respecto al 2004 de un 2.1%,
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habiendo 119.037 casos durante el 2005 contra 116.568 denunciados en 2004 como se
muestra en el Anexo punto 12.4 en las Figuras 12.4-1 y 12.4-2. Mds aun, un articulo
publicado por el diario La Nacion
el dia 23 de julio de 2006 indica que “el aumento de la inseguridad en la Capital es una
realidad y no la percepcion exagerada de una parte de la sociedad” y que “en el primer
cuatrimestre de 2006, las denuncias por robos registradas en las comisarias portefias
subieron un 3,77 por ciento respecto del mismo periodo de 2005 (...) habiendo
denuncias de entre 8 robos y 5 hurtos por hora”.

Si bien firmas como Isikawa Electronica S.A. provienen del sector privado, todas las
empresas del rubro, incluyéndola, combaten el mismo problema: la inseguridad. Por
otra parte, en mayor o menor medida, todas son motores de la economia y con su aporte
alientan a que haya un mercado competitivo en lo que respecta a productos y servicios
innovadores de seguridad electrénica, a que se promueva la generacion de empleo y lo
que eso conlleva, como la capacitacion del personal, el desarrollo de habilidades y la
inclusion social y ademas, alientan a la generacion de riqueza para el pais.

Por estas razones, cada vez mas actores de la sociedad estan tomando conciencia de lo
que son las PyMEs, hoy por hoy son proveedoras y clientes de todas las empresas (ya
sean de gran envergadura u otras PyMEs) y son un eslabon fundamental en la cadena de
valor. Hablar de PyMEs es hablar de un lenguaje conocido, basta leer cualquier diario o
buscar la palabra “PyMEs” en Internet para entender la importancia que tienen. Isikawa
Electronica S.A. no es ajena a este sector, sino que lo compone junto con otras
empresas que buscan brindar su aporte para la sociedad y el ejercicio de una economia
competitiva.

11. CONCLUSION FINAL

En la actualidad la seguridad es un tema que preocupa a nivel social debido a la
tendencia creciente de hechos delictivos que se registran diariamente. Es por esto, que
el rubro de la seguridad electronica, es un rubro lleno de oportunidades para crecer, ya
que las posibilidades que brinda la tecnologia en este campo es un complemento ideal a
los métodos tradicionales de seguridad, histéricamente brindado por personal humano.

En este marco, Isikawa Electronica S.A. tiene mucho para ofrecer ya que cuenta con un
portafolio completo de productos y servicios que pueden garantizar un servicio integral
de seguridad, concentrando en un unico proveedor, todos los temas referentes al
cuidado del negocio del cliente. En ese sentido, la empresa es un aliado estratégico,
puesto que elabora una propuesta de valor diferenciada para cada cliente, adaptada
especialmente a sus necesidades.
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Debido a la capacidad de recuperacion que experimenta el mercado laboral, luego de un
periodo de recesion entre el afio 1998 y el 2001 donde la relacion entre la apertura y
cierre de empresas representa un saldo negativo, hoy en dia las perspectivas son
positivas. Es decir, el mercado laboral ha logrado recuperase, generando nuevas
empresas y puestos de trabajo, con una tasa de empleo general de un 9.6% anual en
promedio, hecho que mejora el producto bruto interno del trienio 2003-2005. Estos
datos son significativos ya que las inversiones que realizan las empresas estan
estrechamente vinculadas con el entorno econémico en la que estan sumergidas.

Es por esto, que las empresas se estan animando a invertir nuevamente, y la seguridad
es un tema no menor en sus agendas. Tal es asi, que donde aparece una necesidad
insatisfecha, aparece una oportunidad, e Isikawa Electronica S.A. debe ser agresiva en
la llegada al cliente, para poder convertirse asi, en su primera opcion. Es por esto, que
debe concentrarse en mejorar permanentemente su estrategia comercial, para llegar al
cliente mas répido y con una oferta superior a la de la competencia, diferencidndose a
través de la calidad y variedad de productos y servicio, las marcas comercializadas, las
propuestas de valor elaboradas y todos aquellos aspectos distintivos que separa a
Isikawa Electronica S.A. del resto de las empresas competidoras en el rubro.

Por otra parte, para poder brindar productos y servicios de alto nivel es importante que
trabaje en la relacion con sus propios proveedores, para que ellos a su vez se conviertan
en aliados estratégicos del negocio. Es importante, entender que no se esta solo en el
mercado y que hay multiples actores que lo componen, siendo los proveedores uno de
ellos. Es por esto, que es fundamental revisar permanentemente sus ofertas y trabajar
junto a ellos para lograr mayores ventajas competitivas para ambos.

Asimismo, Isikawa Electronica S.A. debe concentrarse y comprometerse a incrementar
sus niveles anuales de ventas y hacer un andlisis de reduccién de costos para poder
obtener mayores margenes de ganancia, crecer en el mercado y estar en una mejor
posicion para asumir nuevos compromisos como la adquisicion de fuentes de
financiaciéon de terceros para hacer frente a necesidades tales como una mayor
inversion en capital de trabajo, el soporte de una mayor estructura organizativa y las
inversiones necesarias para llegar a mas clientes con mejores propuestas. Para poder
atacar al segmento S1, aquel en donde el atractivo del mercado es alta y la fortaleza del
negocio media, es necesario tener la capacidad operativa para poder hacer frente a mas
de un cliente de este segmento, sin que uno sélo absorba el 100% de la capacidad y de
esta forma llegar ampliar la cartera de clientes.

Mas atn, para lograr mds y mejores ventas hay que tomar en cuenta varias aspectos
como contar con una fuerza de ventas capacitada y con una actitud agresiva (y no
pasiva), tener una mejor llegada al cliente (haciéndose conocer en el mercado atacando
aquellos puntos no atendidos atn por la competencia y asi ampliando la cantidad de
nuevos clientes), identificar nichos de mercado para poder ofrecerles una mejor
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propuesta de valor acorde a sus necesidades y sobre todo, hay que conocer el negocio.
Este conocimiento debe ser tanto interno como externo, para poder trabajar en aquellos
puntos débiles y potenciar las fortalezas que permitan capturar la mayor cantidad de
oportunidades del mercado y hacerle frente a las contingencias que puedan llegar a
aparecer.

Como una buena PyME, Isikawa Electronica S.A. debe estar preparada para adaptarse a
los cambios, apuntando constantemente a la mejora continua para poder ser la empresa
lider en el rubro de la seguridad electronica, y de esta manera, seguir generando
empleos y soluciones para la sociedad. Para ello, una de las claves es el aprendizaje y la
blisqueda permanente de herramientas de profesionalizacion del negocio como la
elaboracion de este plan de negocios, que es so6lo un principio para la revision y control
del negocio y es un documento vivo, que debe reflejar la vida de la empresa en su
camino hacia el crecimiento y liderazgo.
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12.4 Actos delictivos en la Ciudad de Buenos Aires

Robos en general Hurtos en general Homicidios dolosos
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Figura 12.4-1 Variacion de la cantidad de actos delictivos por categoria y zona en la Ciudad de Buenos
Aires
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TOTAL DE ROBOS Y HURTOS DENUNCIADOS EN LA CAPITAL FEDERAL
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Figura 12.4-2 Total de Robos y Hurtos denunciados en la Capital Federal afio 2001-2005
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