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RESUMEN

Controltech es un emprendimiento basado en tecnologia cuyo objetivo es lograr “cero
downtime” de las maquinarias de industria a través de modelos predictivos en reemplazo
de los modelos preventivo o reactivo. En términos del problema, se expone que las
empresas de mantenimiento y las mismas industrias con menor madurez digital, no tienen
acceso a la informacion para anticipar fallas y poseen un enfoque reactivo o preventivo. El
resultado comprende el aumento en gastos de mantenimiento, por lucro cesante. La
solucion se basa en un sistema de monitoreo a distancia, simple, no invasivo y en tiempo

real, confirmando un abordaje predictivo en base a tecnologia.

El foco de esta tesis comprende evidenciar las diferentes fuentes de financiamiento
disponibles en Latinoamérica, sus tendencias asi como entender el interés por innovaciones
y qué instancias debe resolver un emprendimiento para poder acceder a un proceso de

levantamiento de fondos en estadio temprano.

La hipotesis a validar comprende: ElI modelo de mantenimiento predictivo orientado a
anticipar y reducir cortes inesperados en maquinarias industriales, posee un “fit“ con las
fuentes de financiamiento de Latinoamérica. Con este fin, se han entrevistado a
representantes de aceleradoras, “corporate venture capital“ y “venture capital* con el fin de

obtener insights e indicadores de posibles evoluciones del producto.

La metodologia utilizada en las 3 iteraciones fue basada en “running lean* (Maurya, 2019)

y en “three lenses of innovation® (IDEO, 2020).

Finalmente, en base a los hallazgos de las entrevistas con las fuentes de financiamiento, se
concluyo que para obtener financiamiento se debia “pivotear hacia una nueva propuesta
de valor basada en un chatbot “Software-as-a-Service®. Como ultimo punto, en base al
contexto actual de Covid-19, se resuelve pausar el desarrollo del emprendimiento con el fin

de buscar condiciones macro mas favorables.



Palabras Clave: Industria 4.0, Internet de las Cosas (I0T), Machine Learning, Inteligencia
Artificial, Hardware-as-a-Service, Software-as-a-Service, Mineria, Venture Capital,

Aceleracion, Financiamiento early stage, Mantenimiento Industrial, Mantenimiento

predictivo.



ABSTRACT

Controltech is a technology based startup with the main goal “zero downtime® on industry
machineries through predictive modelling analysis, instead of reactive or preventive
approaches. Regarding the main problem, low digital maturity corporations as well as
SMEs do not have access to information in order to prevent downtimes and usually work
with reactive and preventive approaches, which ultimately generate important cost-related
losses in production. The proposed solution is based on a remote, real-time, simple and

non-invasive monitoring which composes a new predictive approach.

The specific focus of this thesis lies on evidencing financing options for startups within
Latinamerica, as well as its specific trends and how to understand “desire for innovations
and dynamics that a startups needs to resolve in order to access an ‘“early stage*

capitalization round.

The specific hypothesis to validate is: The predictive mainteinance model that aims to
prevent and reduce sudden downtimes on industrial machineries, matches a fit with
current tech-related fundraising actor’s thesis in Latinamerica. With this in mind, several
accelerators, corporate venture capital and venture capital actors have been interviewed

obtaining insights and indicators of possible product evolutions.

Proposed methodology among all of the three sprints was based on running lean (Maurya,
2019) and three lenses of innovation (IDEO, 2020).

Finally, having analyzed financial stakeholders interviewer’s insights, it was concluded
that in order to obtain funding, Controltech needed to pivot to a new value proposition
“Software -as-a-Service chatbot based. It is also remarkable that due to the current Covid-
19 context, Controltech development is pushed to a halt, seeking for better macroeconomic

conditions.



Keywords: Internet of Things (IOT), Mining, Machine Learning, Artificial Intelligence,
Hardware-as-a-Service, Software-as-a-Service, Mineria, Venture Capital, early stage

financing, Predictive Mainteinance.
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Control-Tech
Controltech, una “startup* de base tecnoldgica

que busca llevar a las empresas del éarea Industria : Mantenimiento
industrial al mundo del Internet de las cosas. Con Industrial

el sonido generado por motores eléctricos | undacion - :Agosto2019

] . ] , Locacién HQ  : Santiago, Chile
industriales, construimos parametros que te NC Personas - 4

permitiran planificar mantenciones, predecir Capital buscado: 792.000 USD
fallas e identificar intervenciones de terceros en
tiempo real. Asimismo, la informacion obtenida
nos permite calcular escenarios futuros basados Fundadores

en un modelo predictivo. D.Tricarico  :CEO

El sonido de tu equipo comunica lo que le esta | KBrevis : CFO
do. En Controltech hemos desarrollad RAskenasy = CTO
pasando. En Controltech hemos desarrollado una | p_ .- oMo

tecnologia que puede predecir fallas futuras de
tus maquinas industriales a través del sonido, sin
intervenir y a distancia.

Proposito: Ser los proveedores preferidos de la Internet de las cosas industrial para
empresas que prestan servicios de mantenimiento industrial, ayudarles a acortar los
tiempos de respuesta y consolidar informacion de respaldo para identificar las causas raiz

Problema: Las empresas de mantenimiento, y las mismas industrias de menor madurez
digital, no tienen acceso a la informacion para anticipar fallas. El efecto, es el aumento en
gastos de mantenimiento, por lucro cesante y usualmente reactivo en vez de preventivo.

Solucion: Sistema de monitoreo a distancia, simple, no invasivo y en tiempo real que
reporta fallas en menos de 5 minutos. Actualmente basado en sonido, como sintoma de
fallas en rodamientos de maquinas eléctricas.

Producto: “Chatbot* automatizado para la coleccion de audios, analizador central e
informe de estado sano, presencia de fallas iniciales y falla potencial.



1. INTRODUCCION

1.1. Marco General

El presente capitulo se propone situar al lector en el concepto detras de Controltech y como
evoluciond su propuesta de valor en base al proceso de crear, medir y aprender asi como la
oportunidad de mercado que intenta atender. Esta tesis de graduacion para el Magister de
Innovacion de la Pontificia Universidad Catolica de Chile, es la evolucién de un proyecto
iniciado en el ramo Laboratorio de Innovacion (en adelante iLab) donde, en etapas
tempranas, se analizo el usuario y se teste6 un producto minimo viable orientado a alertar
detenciones no programadas de equipamiento critico industrial.

En dicha primera etapa, el hallazgo de mayor relevancia provino de un “insight* de
nuestro “early adopter “(Petric, 2020), el cual otorgd la base sobre la cual profundizar la
investigacion y actividades de campo concluyendo en esta tesis. Cabe destacar que el
equipo inscripto para el trabajo de Controltech esta compuesto por: Ricardo Askenasy
(Producto), Catalina Petric Araos (Marketing), Karina Brevis (Pricing) y Daniel Tricarico
(Financiamiento y escalamiento). Si bien resulta en un emprendimiento desarrollado en
equipo cada tesis y campo de investigacion es personal.

El contexto en el cual nos situamos comprende el ambito de las maquinarias de industria y
la falta de acceso a datos con el fin de anticiparse a fallas lo cual genera grandes pérdidas
por mantenimiento no programado.

Si bien hoy en dia, existen iniciativas actuales en el mercado que apuntan a este espacio
especifico como podra verse en el punto 1.1.8, se buscara evidenciar que la mayoria de las
soluciones se centran en el control de activos, conexion a redes informéticas con sus
correspondientes altos costos de implementacion y mantencion, que aislan a nuestro
“buyer persona ”(Petric, 2020) de los signos vitales y el estado de salud de su

equipamiento critico.



1.1.1 Definicion del Problema

Insertos en el mundo del mantenimiento industrial y en el interés de entender la
oportunidad que se presenta, se analizan conjuntamente el problema y el mercado
subyacente.

Con la incorporacién de maquinas en la industria a inicios del siglo XX, surge la necesidad
de generar un mantenimiento dentro de los rangos de operacion estipulados por los
fabricantes para su funcionamiento éptimo y dentro de los estandares exigidos por los
mercados. En la industria de la mineria, por ejemplo, se exigen altisimos niveles de
calidad, seguridad de operacion y pureza en el producto final, por lo que cada segundo de
indisponibilidad de equipos y herramientas suelen costar millones de délares.

Asi entonces, nace el concepto de mantenimiento industrial, cuya criticidad ha aumentado
con los afios, en consistencia con la complejidad de las maquinas y procesos de
produccién.

En la practica, cualquier tiempo de inactividad no programada en el proceso de fabricacion
implica altos costos. En este sentido, algunos de los factores que hoy impulsan el mercado
de mantenimiento, reparacién y operaciones industriales (MRO) son la eficiencia,
disminucidn de detenciones por fallas, incremento de madurez de la industrias, ciclo de
compra de nuevos equipamientos, regulaciones, la necesidad avanzada de productos de alta
calidad y la creciente digitalizacion.

Con este panorama, el mercado global de MRO alcanzo un valor de USD 605 mil millones
de dolares en 2018 y se espera un una tasa compuesta anual del 1,72% de crecimiento en el
periodo 2020-2025 para alcanzar los USD 660 mil millones a fines del 2020.

Las principales industrias usuarias del MRO son mineria, farmacéutica, quimica, retail,
petrdleo y gas, automotriz, alimentos y tecnologia, insertas en mercado maduros como
Norte América y Europa Occidental y/o en mercados de madurez acelerada como son Asia
Pacifico, Latinoamérica y Australia.

Es interesante destacar la proporcion de esfuerzos asociados a los costos totales del MRO,
por un lado, las labores humanas de mantenimiento que se llevan hasta 65% en mercados

desarrollados y entre el 40% y 50% en mercados en desarrollo, y por otro, las materias



primas que oscilan entre el 55% y 65% incluyendo repuestos. (Beroe Advantage
Procurement, 2020)

Dentro de este mercado total, el mercado de MRO de mantenimiento predictivo es de 4
Billones de USD y se considera una tasa de crecimiento del 300% de cara a 2025 (Globe
News Wire, 2020), compuesto por un 33% servicios (mano de obra) y 66% hardware y
software que componen la solucién predictiva. Finalmente, en el corto plazo el mercado
asequible en el corto plazo (2 afios) de Controltech es de USD 3 Milllones que representa
el 0,1% del 66% del MRO Predictivo.

Ahora bien, insertos en el mercado local y en la investigacion que da origen a este
documento, surgen hallazgos relevantes asociados a la madurez del mercado que abren
oportunidades que han de ser resueltos con una mirada estratégica, en coherencia con la
tendencia de digitalizacion del mercado mundial y aportando eficiencia de costos.
En esta linea, se entrevistd a personas que son parte de empresas o industrias de otros
sectores productivos en Chile (en adelante simplemente rubro industrial).
Algunas de las intervenciones de mayor relevancia, coherentes a lo expuesto previamente,
son las siguientes.
a) “Hay muchos datos disponibles, pero no es posible visualizarlos para la tomar
decisiones en el dia a dia”. - Molymet
b) “El mayor reto no es la tecnologia, si no la integracion con los sistemas de la
empresa”. - Molymet
c) “No hay un lugar unico donde sea posible ver los datos de los equipos”. —

Frutecxa.

1.1.2 Oportunidad

Sumado a lo comentado anteriormente de la oportunidad de mercado, de acuerdo con el
estudio Deloitte Insights de 2020 la falta de una estrategia de mantenimiento o estrategias
de baja calidad pueden reducir la capacidad productiva de una planta entre un 5 a un 20%.
Asimismo, los costos de mantenimiento no planeados son estimados en USD 50 Billones

por ano.



Es por ello que tomando en cuenta la tendencia creciente del mercado de mantenimiento
predictivo y revisados los “pain points "mencionados en el punto anterior se concluye que
el potencial cliente requiere minimizar riesgos, lo que, a efectos practicos se traduce en la
capacidad de dar una solucion integral ante detenciones no programadas de los equipos
criticos del cliente en términos de maquinarias de industria, que en condiciones extremas

puede desembocar en altisimos costos por lucro cesante.

1.1.3 Definiciones Iniciales

a) Propuesta de valor de Controltech: “Downtime Zero* reporte en menos de 5
minutos acerca de la discontinuidad de cualquier pardmetro de interés, por medio
de un sistema de monitoreo de fallas en tiempo real y conectado a una red de datos
diferente a la del usuario.

b) Durante las iteraciones y acorde a la metodologia, se decidié segmentar hacer foco
inicialmente en las empresas que prestan servicios de mantenimientos a terceros
como fuente principal de ingresos (“mantenedores®).

c) Laprueba de concepto y desarrollada en llab el MVP1, evidencio la siguiente
hipdtesis (Askenasy, 2020).

“A través de la instalacion de sensores en motobombas (eléctricas) es posible capturar
datos, aprender del comportamiento del sistema y minimizar el tiempo de respuesta ante

detenciones no programadas”.

Las pruebas realizadas fueron sobre motobombas industriales de acero inoxidable para el
movimiento de agua en una planta purificadora, evidente elemento de alta criticidad para la

continuidad operacional.



Figura 1-1: MVP1 - Motobomba 125 litros/min - 2,3 bar acero inoxidable

1.1.4 Insercion en la Cadena de Valor

|
- Controltech buyer
| persona fase 1 Fisico
«Sensorizar y almacenaje de
datos en forma digital I Controitech
Mantenedor — = Persona fase 2

Accién
O‘-"_’o * Generacién de un algoritmo
O(. .’o para mejorar la toma de

decisiones y traduccién de

o‘_ﬂ_’o del mundo digital al fisico

Figura 1-2 Adaptacién cadena de valor mantenimiento predictivo en base a Deloitte
Insights (2020)

Como podemaos ver en la figura, inicialmente se requiere el establecimiento de la captura
desde el mundo fisico con el fin de almacenar esos datos en forma digital. Luego esos
datos se analizan y visualizan de forma agregada por un software de gestion de
mantenimiento o CMMS (“Computarized Maintenance Management System*).
Finalmante, con esas bases de datos de comportamiento se generan algoritmos con el fin de

tomar decisiones y traducir acciones desde el mundo digital al mundo fisico.



En ese marco, Controltech se inserta complementando el servicio que el mantenedor brinda
a la planta industrial ofreciéndolo como valor agregado desde la sensorizacién, pasando
por el software de acumulacion y visualizacion de datos hasta la generacion de
recomendaciones en base al algoritmo. Es importante destacar que méas adelante se podra
ver una evolucion ofreciendo su servicio directamente a gerentes de plantas industriales.

La mencionada evolucion total del proyecto puede ser visualizada en forma resumida en la

Figura 1-6.
1.1.5 Estructura del documento

El presente documento comprende una introduccion general, un acercamiento a la industria
4.0, conceptos acerca del financiamiento de emprendimientos en Latinoamérica y sus
diferentes modelos y 3 blogues de trabajo que representan iteraciones del modelo de
Controltech. Cada etapa posee sus hipétesis planteadas, objetivos especificos del
experimento y los resultados conseguidos en las mismos, asi como el sendero trazado hacia
el blogue siguiente finalmente, la descripcion del desarrollo y aprendizajes, poniendo al
centro (simultaneamente y en todo momento) a nuestro cliente e inversor. La metodologia
aplicada en todo el documento corresponde a “Running Lean* (Maurya, 2012) como marco
general.

El objetivo del mismo es generar un “startup-investor fit teniendo en cuenta las fuentes de
financiamiento disponibles para emprendimientos basados en tecnologia en Latinoamérica.
Este “fit“ ha sido abordado a través de entrevistas con fondos de inversion, aceleradoras,
“Corporate Venture Capital“ y otros actores relevantes en el ecosistema de
emprendimiento e innovacion de Latinoamérica. A su vez a raiz de cada “feedback “
recibido, se procedio a iterar el modelo (propuesta de valor, marketing y modelo de

negocios) en cada instancia con el fin de lograr el tan deseado anclaje y acople.

1.1.6 Industria 4.0, enfoques del mantenimiento y acerca del

mantenimiento predictivo

De acuerdo con el Klaus Schwab fundador del Foro Econémico Mundial, la “primer

revolucion industrial“ se basé en el poder del vapor para mecanizar la produccién. La



“segunda revolucion industrial“, tuvo como pilar a la energia eléctrica, generando el efecto
de la produccion en masa. Posteriormente, la “tercera revolucion industrial“, se baso en el
uso de la tecnologia de la informacion y logré automatizar los procesos productivos. Hoy
en dia, la denominada “cuarta revolucion industrial®, se construye sobre la “tercer
revolucion industrial“ y esta caracterizada por una fusion de tecnologias que esta tornando
difusas las fronteras entre lo fisico, digital y biol6gico. Comparada con las anteriores
“revoluciones® la actual, estd evolucionando de forma exponencial a diferencia de las
previas donde era visible un crecimiento lineal. Asimismo, esta disrumpiendo casi todas
las industrias en todos los paises del mundo y la profundidad de estos cambios traen
consigo la transformaciones que van desde sistemas enteros de produccion, “management

y hasta gobernanza. (Schwab, 2017)

La industria 4.0 es parte de la mencionada “cuarta revolucion industrial* y posee como
elementos caracterizantes el Internet de las Cosas, la Inteligencia Artificial y el “Machine

learning* con el fin de elevar el potencial en todas las industrias.

La industria 4.0 representa una gran oportunidad en términos economicos, de acuerdo al
estudio 2016 de PWC acerca de el impacto de la industria 4.0 (el estudio més grande a
nivel industrial), del total de los mas de 2000 encuestados a nivel global se informa que la
digitalizacion en los procesos y productos traera consigo una ganancia total de 493 billones
de USD de 2016 a 2021. Asimismo, la reduccion de costos a traves de implementacion de
tecnologias digitales y la utilizacion del enfoque del mantenimiento predictivo, permitiran
mayor productividad de los activos industriales generando un ahorro total de 421 billones
de USD por afio (2016-2021). Vale la pena mencionar que de acuerdo al mismo estudio,
aquellas plantas industriales que digitalicen su cadena de valor y utilicen un enfoque
predictivo, podrian limitar en hasta un 70% los errores en produccion asi como aumentar la
productividad total en 30%. Por ultimo, tan solo 18% de las empresas encuestadas
mundialmente poseen un sistema avanzado de seguimiento y desglose de datos para la
toma de decisiones, lo que da cuenta de un gran espacio para una propuesta de valor que
permita tomar datos a la vez de simplificar la toma de decisiones con un enfoque
predictivo. (PWC, 2016)



En términos generales existen 3 formas de abordaje en términos de mantenimiento de
maquinarias en industrias:

1) Reactivo. Se refiere al contacto con el mantenedor, proveedor de maquinarias o
fabricante con el fin de describir el estado de salud de la maquinaria y buscar la
solucidn al desperfecto una vez que la maquinaria presenta evidencia de un
malfuncionamiento (generalmente asociado a sonido, vibraciones, pérdida de
aceites, calor, etc). Esta solucion representa una gran perdida en términos de
eficiencia y costos en cualquier industria.

2) Preventivo. Se refiere a un acuerdo contractual con el mantenedor, proveedor de
maquinarias o fabricante con el fin de lograr una supervision e inspeccién con una
regularidad asignada. Generalmente son acuerdos anuales o semestrales. Este es el
modelo de mantenimiento programado mas difundido, y si bien previene
desperfectos son muy costosos.

3) Predictivo. Se basa en la generacion de modelos y escenarios futuros con
utilizacion de “machine learning” partir de los datos recabados con el fin de enviar
alertas tempranas al operador a cargo (reactivo), asi como prevenir
malfuncionamientos a través de sugerencias de fechas de revision de piezas y partes
de la maquinaria, maximizando la eficiencia de las piezas de los activos y
minimizando “downtime®. Este abordaje de mantenimiento resulta recomendable y
aspiracional ya que posee las siguientes ventajas (Deloitte Insights, 2020):

e Reduce de un 20% a un 50% el tiempo requerido para planificar el
mantenimiento de una maquinaria.
e Incrementa de un 10 a un 20% el “uptime* de las maquinarias.

e Reduce de un 5 a un 10% el costo de mantenimiento total.

Los beneficios sustanciales de un abordaje de mantenimiento predictivo son visibles en
casos como el de la mas grande operadora de tren de Italia, la cual debia remover cada uno
de sus 1.600 trenes de servicio para el mantenimiento preventivo de los mismos, lo cual
generaba demoras en el servicio, penalidades en los contratos y aumento en los costos

totales del contrato. Con el fin de solucionar este problema, se agregaron sensores en



diferentes partes de los trenes como parte de una iniciativa de mantenimiento predictivo.
Esta informacion del funcionamiento de los trenes fue transmitida a un almacenamiento en
la nube, donde a través de un software y un algoritmo se descubrié que el componente con
mayores recurrencias de desgaste eran los frenos. A través de este enfoque lograron
maximizar el uso de estos, reduciendo a la vez la cantidad de compras de componentes de
reemplazo. En total, la mencionada operadora logré disminuir entre un 5 a un 8% el
“downtime* de los trenes y reducir de un 8 a un 10% su presupuesto de mantenimiento
anual, generando ahorros de 100 millones de USD por afio.

Ademas del ahorro en costo y mejora de eficiencia, resulta importante destacar que otro
beneficio de este abordaje esta relacionado con crecimiento de satisfaccion del cliente a
través de la reduccion de productivos de menor calidad o defectuosos, asi como también la
generacion de nuevos ingresos debido un mayor tiempo de “uptime* de los equipamientos
permitira la fabricacion de nuevas unidades que con un enfoque reactivo o preventivo de

mantenimiento no hubieran sido posible considerarse. (Deloitte Insights, 2020)

1.1.7 Diagnostico actual del mercado de mantenimiento predictivo

De acuerdo al estudio 2016 de PWC acerca de el impacto de la industria 4.0, la industria
minera invertira 55 billones de USD (2016-2021) en soluciones de servicios de
digitalizacion de procesos industriales, sensorizacion, conectividad de dispositivos,
software y aplicaciones, asi como entrenamiento del capital humano que puedan catalizar
estas inversiones y su correspondientes mejoras. Asimismo, las industrias que de acuerdo
con el mencionado estudio se enfocaran en sensorizacion y analitica de datos de sus

procesos industriales son la minera, forestal, electronica y quimica. (PWC, 2016)

Hoy en dia el rubro de mantenimiento predictivo se encuentra en una fase entre liquida y
crecimiento, ya habiendo pasado las primeras iteraciones y aprendizajes, se encuentra en
un estadio de consolidacion del conocimiento y potenciacion a través del “machine
learning “ el anélisis y alertas predictivo de “issues* de mantenimiento.

Como contraparte, las organizaciones que actualmente estan solucionando esta

problematica estan transformando su propuesta de valor en “commaodities “, al no ofrecer
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diferenciales especificos en las mismas. El desafio pareciera yacer en ofrecer mejoras
significativas a medida que se desarrollan innovaciones evolutivas para este estadio
buscando ser el “disefio dominante de la industria. Lo comentado anteriormente puede
verse en detalle en el “ANEXO A: “Curva S de la Innovacion®

Siguiendo lo comentado anteriormente acerca del estadio actual, otro argumento
evidenciable se expone a través de la tendencia de los fondos de capital emprendedor con o
sin una clara tesis de inversién en Inteligencia Artificial, estan actualmente colocando
apuestas de inversién en diferentes “startups “, como veremos en el inciso 1.2.6, con el fin
de tener apostar por un claro ganador que se diferencie genuinamente del resto y obtenga el

titulo de disefio dominante de la industria.

A continuacion, son listados los principales jugadores (Carrot2, 2020) presentes en el
mantenimiento predictivo, haciendo hincapié en la tecnologia e informacién de

posicionamiento publicada en internet:

a) IBM: Dada la obtencién permanente informacion de los propios activos y
las funciones operativas, el mantenimiento predictivo es el hito clave que ha surgido como
una capacidad de sistemas y software como una consecuencia. La convergencia actual sin
precedentes de herramientas, nuevas técnicas predictivas y modelos de implementacion
hacen que el analisis predictivo y el modelado de datos sean més accesibles que nunca. Las
empresas ahora tienen el poder de extraer valor de "datos oscuros™ previamente
inexplorados, incluyendo todo, desde texto sin procesar hasta informacion geolocalizada.
(IBM, 2020)

b) SAP: El gigante de software aleman SAP ha mostrado sus caracteristicas de
mantenimiento predictivo durante ya varios afios y, por lo tanto, se ha establecido como
una de las empresas mas buscadas en relacion con el Mantenimiento predictivo. La
solucion "Mantenimiento y servicio predictivo™ que ahora es parte de su cartera de
soluciones de denomina SAP Leonardo. Con una mirada holistica, SAP presenta el
producto como una plataforma capaz de conectar el mundo de dispositivos inteligentes con

personas y procesos para lograr resultados comerciales tangibles. (SAP, 2020)
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C) Siemens: Como especialista en automatizacion industrial, Siemens ha
basado la implementacion del mantenimiento predictivo en la integracion y uso de
informacion existente de sistemas automatizados. Recientemente la marca ha lanzado al
mercado su producto MindSphere, que conecta sus productos, sistemas y méaquinas, para
aprovechar la gran cantidad de datos generados por el Internet de las cosas para analisis
avanzados. Fuente: (Siemens, 2020)

d) GE: tiene dos angulos hacia el Mantenimiento predictivo: 1. GE
Measurements, que se establece en el campo del hardware de monitoreo de condicion; y 2.
GE Digital cubre la parte de software y analisis del Mantenimiento predictivo por medio de
la plataforma Asset Performance Management (APM), ya probada en operaciones de
produccién de petroleo y gas de BP. Ademas, GE Digital esta avanzando en el concepto de
gemelo digital, una importante base de conocimiento para el analisis de mantenimiento
predictivo. Fuente: (GE Digital, 2020)

e) ABB Ability en sociedad con Microsoft: propone un enfoque de ayuda a
las empresas industriales para utilizar las lecciones aprendidas de IT y saltar a un estado
avanzado de seguridad “Internet of Things “. El objetivo es disponer de una oferta digital
unificada, holistica e intersectorial, que se extiende desde el dispositivo hasta el usuario,
con sistemas, soluciones, servicios y una plataforma que permite saber més, hacer mas y
hacerlo mejor. Fuente: (ABB, 2020)

f) Fracttal empresa fundada con la vision de brindar innovacién en la gestién
del mantenimiento de activos asi empoderar hacia el futuro a instituciones y empresas de
todo el planeta, planteando como meta que la confiabilidad de los activos y la capacidad de
anticipacion ante incidentes futuros deben estar al alcance de todas las empresas. Su foco
de desarrollo ha sido la Gestién de datos manejada un CMMS (“Computarized
Maintenance Management System*) y otros parametros operativos provenientes del
Internet de las Cosas, se pueden extraer poderosas conclusiones acerca del estado futuro de
los activos y, sobre todo, actuar en consecuencia con tareas de Mantenimiento Predictivo.
Fuente: (Fracttal, 2020)

A raiz de lo enunciado anteriormente, la composicion de la propuesta de valor de

Controltech basado en el mantenimiento predictivo, se centra en: brindar una solucion que
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impligue cero “downtime* de las maquinarias de industria reportando fallas en menos de 5
minutos y utilizando la informacién para formar un algoritmo robusto que genere
escenarios predictivos de fallas con el fin de anticiparse a las mismas y generar ahorros asi
como una maximizacion de la vida Gtil de las partes de la méaquina. Todo lo anterior,

brindando una solucion localmente accesible, adaptable y buscando escalar regionalmente.
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2. “SPRINTS*1 DE TRABAJO

a) Objetivos Especificos y Metodologia utilizada

El objetivo general de este trabajo se basa en Generar un startup-investor fit de Controltech
con las fuentes de financiamiento presentes en Latinoamérica con foco en

emprendimientos de base tecnoldgica e innovacion.

Los objetivos especificos son los siguientes:
1. Evidenciar el mejor tipo de fuente de financiamiento presente en Latinoamérica
para seguir profundizando en futuros sprints de trabajo.
2. Delimitar las evoluciones sugeridas por las diferentes fuentes de financiamiento
para proponerlas a las diferentes sub-areas dentro de Controltech.
3. Definir el monto total a ser financiado que posea “fit* con las fuentes de
financiamiento interesadas, asi como recomendaciones estratégicas para

Controltech en base a los sprints desarrollados.

Con el fin de proponer el “startup-investor fit“ mencionado anteriormente y tomando como
base el modelo “three lenses of innovation* (IDEO, 2020) se dividira el trabajo en 3
etapas: “Desirability“ (primer “sprint“ de trabajo), “Feasibility“ (segundo “sprint* de

trabajo), “Viability “ (tercer “sprint“ de trabajo).

Se define “Desirability “, en términos del interés genuino de la solucion por parte de los
inversores en capital emprendedor. Posterior a este punto, se procedera a la instancia de
“Feasibility “ que comprende la evoluciéon del MVP2 de Controltech con el fin de satisfacer
el potencial deseo de inversion y por ultimo, se pondra el modelo sujeto a “Viability “, el

cual se refiere a que el modelo evolucionado es viable en términos financieros, econémicos

1 Se define por Sprint a cada iteracién del modelo en términos de la propuesta de valor, modelo de negocio y

demas variables enunciadas a ser testeadas durante un experimento. Cada Sprint de trabajo tuvo una duracion
de un mes aproximadamente.

2 Se define por MVP en términos de este trabajo al prototipo en beta del producto o servicio en desarrollo con
capacidades basicas y que sera testeado con diversos segmentos “buyer-persona “.
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y sostenibles a la vez de tener una traccidn (prospectos de venta y conversiones)

verificable.

Desarrollando lo mencionado anteriormente, en el primer sprint de trabajo se propone
evaluar el “fit“ de la propuesta de valor y modelo de negocios de Controltech en conjunto
con las fuentes de financiamiento para emprendimientos presentes en Latinoamérica. En
una analogia con el modelo mencionado anteriormente, podriamos llamarlo “Desirability*
de las fuentes de financiamiento y plantear la hipétesis de la siguiente manera: ¢ Lo que
estamos resolviendo y como lo estamos haciendo actualmente, qué “fit* tiene con las
fuentes de financiamiento en Latinoamérica? Todo lo anterior involucra la validacion de la
propuesta de valor actual, modelo de negocios y la comparacién de la propuesta de
desarrollo con las opciones de fondeo presentes en Latinoamérica (Angel, Aceleracion,
Venture Capital, Corporate Venture Capital). En el segundo sprint de trabajo y con los
resultados expuestos del “sprint* 1), se buscara determinar evoluciones necesarias a nivel
propuesta de valor y desarrollo del producto con el fin de lograr financiamiento
efectivamente. A este punto lo llamaremos “Feasibility “ de la propuesta de valor que
contempla la siguiente hipotesis asociada: ¢Como podemos construir y evolucionar hacia
lo que las fuentes de financiamiento nos estan pidiendo? Teniendo en cuenta el
“desirability “ de las fuentes de financiamiento, se generaran recomendaciones de

evolucién y “benchmarks “ como “input“ para la estrategia de desarrollo de producto.

En el tercer y ultimo sprint se proponer trabajar el concepto de “Viability* de lo generado
a través del proceso, con la siguiente hipotesis: ¢ Es viable obtener el financiamiento para
la nueva propuesta de valor, el desarrollo de producto y el modelo de negocios asociado?
Asimismo, se profundizara en el “startup-investor fit“ con el tipo de financiamiento
definido en “desirability “ y el roadmap de desarrollo de producto de “feasibility “,
volviendo a conversar con referentes de las fuentes de financiamiento seleccionadas y
generando “inputs “ de estrategia general, propuesta de valor, pricing, producto y
marketing.

Finalmente, se presentara una estrategia de financiamiento integral y una recomendacion

de senderos futuros para nuestro proyecto Controltech.
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En cuanto a la metodologia se trabajaran sobre la base de las siguientes:

a) Informes de la industria de inversion y del mantenimiento de maquinarias

b) Entrevistas en profundidad semi-estructuradas con referentes a nivel regional
del ecosistema de emprendimiento e innovacién

c) “Benchmark® de casos de emprendedores que han obtenido financiamiento de
las siguientes areas (Internet of things, “Machine Learning“, Inteligencia
Artificial),

d) Lean Startup

e) Running Lean

f) Revision de bibliografia citada al final de este trabajo.

La utilizacion de estas metodologias se basa en que al ser Controltech un startup de base
tecnoldgica la utilizacion de Lean Startup permitira generar iteraciones de crear-medir-
aprender para obtener las evoluciones necesarias en base a las recomendaciones de las
fuentes de financiamiento. Asimismo, la utilizacién de Running Lean brinda luz respecto
del proceso de validacion de la propuesta de valor y el producto a través de las entrevistas
realizadas en el sprint de “Desirability donde se entrevistaran a fuentes de financiamiento
sobre la base de conversaciones en profundidad semi-estructuradas que dan un diagnostico
y norte acerca de cambios a realizar. Por Gltimo, la utilizacion de informes de la industria
del mantenimiento de maquinarias y del capital de riesgo en Latinoamérica, asi como la
informacidn obtenida de casos de emprendedores que han logrado obtener financiamiento
complementa la mirada del trabajo obteniendo ejemplos a seguir con el fin de avanzar con

la propuesta de Controltech.

b) Introduccion al financiamiento de emprendimientos en

Latinoamérica

En esta seccidn se expondran las estrategias de financiamiento existentes y cuales serias las
maés beneficiosas, asi como grados de ajustes necesarios para la propuesta que poseemos

con Controltech previo a los “sprints” de trabajo con el fin de lograr desarrollo y
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escalamiento del emprendimiento. Es importante destacar que no es objeto de estudio y
comparacion los fondos concursables de CORFO y/o especificos de Chile ya que se espera
dar una mirada cabal de lo que ocurre en Latinoamérica y las inversiones referenciadas a

escalamiento de emprendimientos de base tecnoldgica del sector privado.

Asimismo, cabe destacar que en los préximos incisos podremos evidenciar el crecimiento
y el interés por parte de las diferentes fuentes de financiamiento previamente enunciadas
en “startups‘ enfocadas en Tecnologias de la Informacion y de base Software as a Service

alineado con el concepto y la propuesta de valor de Controltech.

b.1 Acercamiento al financiamiento para “startups*y sus conceptos

Etapas de financiamiento para emprendimientos dinamicos/innovadores

Manage Accounts
Receivable and Prepare
for IPO

Revenue

Mezzanine

Profitability Achieved
but Cash Crunch

Expansiory
Late Stage
Commercial Sales
Generated
- v I Early Stage l Profit
Beta Testing | 4 Loss
Concept
/
-

Entrepreneur Angel Investors

Time

CONTROLTECH

Figura 1-3: J-Curve, etapas de un emprendimiento. Adaptacion en base a (Love, 2016),
(GE, 2003), (Petch, 2016).

Observando el grafico de la “J-Curve ” de un emprendimiento, comprenderemos con
mayor claridad el ciclo de vida de un “startup*. A continuacion, se describiran los factores

que intervienen en cada una de esas etapas segun Ge (2003) y Petch (2016):
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1. Etapainicial: el emprendedor descubre una necesidad insatisfecha y tiene una idea
acerca de como cubrir esta necesidad. Se analiza la factibilidad de llevar a cabo esa
idea y si se tiene las herramientas necesarias para hacerlo.

2. Etapa de inversién angel: el emprendedor desarrolla 'y amplia su idea,
generalmente en esta etapa aun no existe un plan de negocios formal. Los primeros
inversores que participan en etapas tan tempranas de un “startup* suelen ser los que
se conocen como FFF (“Family”, “Fools” and “Friends ). Probablemente esta sea
la etapa de mayor riesgo, las decisiones que se lleven a cabo durante esta fase
marcaran el camino futuro del “startup*.

3. Etapa de capital semilla: La idea ya pasé a ser un prototipo de producto y
comienza a ser testeado. El capital continta proviniendo de inversores angeles en
gran parte y algunos fondos de “venture capital “ también comienzan a participar en
la inversion. Raramente la “startup* genera ganancias en esta etapa.

4. Etapa temprana: el producto o servicio supero la etapa de testeo y las ventas ya
comenzaron. Las proyecciones comienzan a afinarse. Los fondos de “venture
capital“ pasan a ser los principales inversores y, de acuerdo con su participacion y
necesidades del proyecto, también pueden participar en decisiones del negocio y
asesoramiento.

5. Etapa de expansion: la empresa ya genera ganancias o al menos se encuentra en el
punto de comenzar a generar ganancias cuantificables. Es un momento critico en
cuanto al manejo del flujo de efectivo, la empresa continla necesitando nuevos
aportes de capital para sostener su crecimiento y solventar la necesidad de capital
de trabajo. Es clave la participacion de los “venture capitalists 3.

6. Etapa mezzanine: la empresa alcanza un punto de solidez en sus resultados y en el

manejo del flujo de efectivo. Es la Ultima etapa previa al “exit que, para este

% Venture Capital es la aportacion de capital en una empresa que se encuentra en fase inicial o de desarrollo
temprana. Normalmente, la inversion de Venture Capital se dirige a empresas tecnolégicas o con un fuerte
componente innovador. Este tipo de inversion requiere menores cantidades de capital pero también el riesgo
es elevado debido a la falta de informacion derivada de no tener resultados histdricos, asi como por la
incertidumbre inherente al desconocer cual sera la aceptacion del producto o servicio por parte del mercado.
ASCRI (2018). Venture Capital — ASCRI. Recuperado a partir de https://www.ascri.org/que-es-el-capital-
riesgo/venture-capital/
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momento, es altamente probable que ya se conozca si sera a través de un IPO* o por
la venta a un inversionista estratégico. Sigue existiendo la necesidad de capital para
mantener este ritmo de crecimiento y atravesar esta etapa interina. El
financiamiento puede provenir de otros medios que no sea solo “equity* (deuda
convertible o vias tradicionales como bancos). Las posibilidades de un IPO o venta
van a depender del contexto econdmico de ese momento. Existiran varios
condicionantes que determinaran el momento del “exit, tales como la situacién y
rendimientos del mercado de capitales para un IPO o el nivel de tasas y
disponibilidad de crédito para una adquisicion.

7. Etapa de “cash-out“ o “exit“: esta es la etapa donde los inversores pueden
alcanzar liquidez sobre su participacion en el “startup “. Si el “exit“ se realiza por
medio de un IPO, hay posibilidades de que la liquidez no sea inmediata, ya que
dependiendo de la regulacion hay un periodo donde ain deben mantener su
participacion o, en algunas ocasiones, se realiza un acuerdo de stand-off con el
suscriptor del IPO que consiste en que el inversor no liquidara su posicion en los
siguientes 90 o 180 dias posteriores al IPO. Si el “exit“ se lleva a cabo por medio
de una adquisicién, los inversores obtendran liquidez en forma de efectivo o

acciones de una empresa publica.

En nuestro caso recorreremos el estadio que va desde la inversion angel, pasando por
capital semilla, “early stage” (estadio temprano) hasta la primer serie o ronda de
inversion®, ya que Controltech se encuentra en etapas de validacion acerca de las

sugerencias y el camino a recorrer.

41PO implica Initial Public Offering es la oferta publica de acciones cuando una empresa sale a bolsa en
forma publica.

5> Deficiones complementarias

Aceleradora. Dispositivos de apoyo a startups en estadio temprano a través de educacion, mentoria 'y
financiamiento. Las startups ingresan en aceleradoras por un periodo fijo de tiempo y como parte de una
cohorte.

Corporate Venture Capital. Corresponde a la colaboracion e inversidn entre corporaciones establecidas y
startups innovadoras.
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b.2 Panorama general de VC en América Latina (2017-2018)

Durante los ultimos afios, un importante nimero de inversores globales, fondos de
“venture capital* e inversores angeles, han orientado su interés hacia “startups*
latinoamericanos. Principalmente en Brasil y México, estos inversores encontraron la
posibilidad de realizar inversiones a largo plazo, lo que permitio la expansion de los
“startups* en Latinoamérica. De acuerdo con el reporte “State of the Industry: 2018 VC
deal activity and highlights” publicado por LAVCA (Latin American Private Equity &
Venture Capital Association), los “deals “¢ de Latinoamérica se dividieron mayormente
entre Brasil 55.9% (USD1.3 B en 259 “deals*), México 20.5% (USD 175 M en 95 “deals*)
y Chile con 10,6% de los “deals* (USD46M en 49 acuerdos). Para un mayor detalle

recomendamos ver “Anexo C: Panorama general de VC en América Latina (2017-2018)*

b.3 Tendencia de inversiones por rubro en Latinoamérica (2011-
2015)

Desde 2011 a 2015 el rubro que mas ha recibido inversion de Venture Capital en
Latinoamérica es con un 82,2% el sector de Tecnologias de la Informacién (TI). Ahora
bien, si tomamos un desglose de este rubro en el Gltimo afio del reporte LAVCA (2015),
podemos ver la importancia del “Software-as-a-Service“ (“SaaS*) y de “Big Data“, lo cual
estan emplazados en la propuesta de valor de Controltech. En este sentido, nuestro
proyecto se encuentra enlazado con las principales tendencias de inversion e interés por
parte de los inversores regionales, al poder generar posibles servicios de ““SaaS““ basados
en “Big Data‘“ del mantenimiento predictivo de maquinas industriales. Lo anterior puede
verse con mayor detalle en “Anexo D: “Tendencia de Inversiones por Rubro en
Latinoamérica (2011-2015)

Venture Capital. Corresponde al dinero provisto por inversores de capital de riesgo con el fin de brindar
apoyo monetario a startups que poseen un gran potencial de escalamiento.

6 Deals es un término utilizado para acuerdos de inversion entre startups e inversores.
" LAVCA. Latin American Private Equity & Venture Capital Association (2016), Latin America Venture
Capital. Five-Year Trends, https://lavca.org/industry-data/latin-america-venture-capital-five-year-trends/.



https://lavca.org/industry-data/latin-america-venture-capital-five-year-trends/
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b.4 Rubros con mayor crecimiento de Latinoamérica (2017-2018)

Complementando la tendencia del punto anterior y tomado en cuenta el rango de 2017-
2018, la tendencia de rubros seleccionados por inversion de “startups de Latinoamérica
continua siendo “Software as a Service “ y un crecimiento notorio de Seguridad e
Infraestructura Digital de 69x de 2018 en contraposicidn con 2017. Para mayor detalle ver

“Anexo E: “Rubros con mayor crecimiento de Latinoamérica (2017-2018)”.
b.5 Inversiones por estadio Latinoamérica (2011-2015)

El estadio de “startups® que han recibido mayor cantidad de inversiones en el periodo
2011-2015 comprenden el de “early stage ” con un 52,2% y “seed/incubator” con un
23,4%. La diferencia entre “seed/incubator y “early stage yace mayormente en la
traccion validada (cantidad de ventas generadas y sostenidas por el emprendimiento, el
crecimiento del equipo y si estan o no generando ganancias genuinas).

En este marco, Controltech se encuentra actualmente con cierta traccién validada (Petric,
2020) pero sin ventas verificables lo cual da cuenta de un acople con esta tendencia de
seleccién de los inversores en emprendimientos tecnoldgicos de base temprana.

Para mas detalles ver “Anexo F: “Inversiones por estadio Latinoamérica (2011-2015)”
b.6 “Benchmark“ de financiamiento regional y mundial

Se detallan a continuacion ejemplos de “startups* que resuelven problemas similares a los
que intenta resolver Controltech y han recibido algun tipo de inversién en sus diferentes
estadios. Esta casuistica busca conformar una vision integral de las tendencias comentadas
de paises, rubros y preferencias de las inversiones en Latinoamérica. Todos ellos dan
cuenta de la cuantiosa oportunidad de inversion e interés vigente en la utilizacion de
modelos de “machine learning “ e Inteligencia Artificial en general y especificamente para
la industria de mantenimiento predictivo de maquinarias. Para mayor informacion acerca

de los casos comentados se sugiere ver “Anexo C: Casos de “startups®.
b.7 Panorama de inversion del Hardware-as-a-Service

Siendo que la propuesta inicial de Controltech yace en un mix del modelo “Hardware as a

Service“ (“Haas®) y “Software-as-a-Service “ (“SaaS*), resulta importante definir y



21

comentar en detalle acerca de la composicion de las inversiones de Venture Capital en
“Haas*.

El “Hardware-as-a-Service“ comprende un modelo de negocios donde las compariias
venden paquetes que incluyen “hardware®, “software*, mantenimiento y algunas veces
instalacion por un precio mensual. Generalmente incluyen contratos establecidos
denominados “Service-level agreement (SLA). El “Haas* representa un buen espacio para
diferenciarse de la comoditizacidn cada vez mas creciente de las propuestas de valor
basadas 100% Unicamente en “hardware*. Asimismo, con el crecimiento de las economias
colaborativas cada vez menos personas desean ser duefios de herramientas y “hardware* en
general (Microsoft lanzara un “Surface as a service “ para su Tablet y recientemente Zoom
lanzo su “Haas* con el fin de aprovechar el crecimiento sin precedentes de su plataforma a
raiz del COVID-19). Por Gltimo, no hay que preocuparse por la obsolescencia del
“hardware* ya que los cargos fijos comprenden una actualizacion de los mismos cada
cierto tiempo.

Algunas caracteristicas y recomendaciones acerca de la inversion en soluciones “Haas‘ por
Point Nine Capital (“Venture Capital especialista en “Haas*) (Martinez R, 2015):

1) El desarrollo del “hardware* es ain muy complejo. Las “startups* intentando
resolver problemas a través del “Haas*, poseen un poco mas de “runway “® que los
modelos basados en “SaaS®, luego de levantar su primera inversion. Asimismo, las
iteraciones y procesos de innovacion se componen de varios meses e integran
“delays “ generalmente. También obtener “feedback* de los potenciales clientes es
mucho mas complejo que con un modelo “SaaS*.

2) Poseen un incremento de mas de un 20% en costos de inventario (tomando en
cuenta el capital levantado).

3) Existe un mayor espacio para el ingreso de nuevas “startups* ya que la mayor parte
del mercado opta por “SaaS* por la dificultad que involucra el trabajo con

componentes fisicos, fabricacion, etc.

8 Runway se refiere a la cantidad de fondos restantes para la opertividad del emprendimiento, una vez
levantado los fondos en una ronda de inversion. EI mismo se mide en cantidad de meses.
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4) Los jugadores incumbentes, generalmente no complementan sus ofrecimientos con
una buena propuesta de “SaaS*, por ende, es un buen espacio para generar
disrupcion.

5) Muchos de los potenciales clientes poseen “SLA* previamente generados por lo
tanto, aunque la disrupcion sea llamativa, hay que complementarlo con una
propuesta de marketing aun mas interesante.

6) Los inversores como, por ejemplo, Point Nine Capital (Berlin), estan en busqueda
de emprendimientos que ya posean modelos de recurrencia/suscripcion, canales de
distribucion online y directos y productos que son “casi software®, es decir que el
componente “inteligente se encuentre en el lado del software mas que en el
hardware con el fin de mitigar riesgos.

En cuanto a la casuistica presente en Latinoamérica, podemos mencionar la fragmentacion
del mercado brasilefio de “Haas*, y una reciente inversion del fondo Anacapa Partners en
Agasus, una “startup“ que lidera este segmento en términos de PCs, movilidad corporativa,
y corto plazo para empresas. Asimismo, Agasus posee un “benchmark ““ de referencia en el
mercado brasilero en cuanto a tiempos de demora, servicios y entregas, asi como un gran

servicio de atencién al cliente.
2.1 “DESIRABILITY*

En el primer “sprint“ de trabajo se propone evaluar el “fit “de la propuesta de valor y
modelo de negocios de Controltech con las fuentes de financiamiento existentes para
emprendimientos basados en tecnologia en Latinoamérica. Es importante destacar la
propuesta de valor inicial (diciembre 2019-enero 2020) comprendia un “Hardware on site*
propuesto a través del mantenedor (nuestro “buyer persona“ inicial) con un modelo de
negocios basado en un fee mensual. Este “hardware on site* correspondia con un detector
de vibraciones en base a rodamientos que daba alertas en términos de anomalias detectadas

en las maquinarias.
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2.1.1 Hipotesis planteada

DESIRABILITY: La innovacidn, oportunidad y el modelo de mantenimiento predictivo
propuesto por Controltech, poseen “fit* con las fuentes de fondeo presentes en

Latinoamérica.
2.1.2 Metodologia.

En base a la metodologia enunciada en Running Lean (Maurya, 2012) se generd una
entrevista en formato videocall de al menos 1 hora con 10 representantes de las fuentes de
financiamiento de referencia en Latinoamérica, buscando obtener un panorama de
inversion y futuros acoples multinivel. EI proceso se baso en entrevistas semi-estructuradas
donde se exponia primeramente el pitch de Controltech y luego pasando a las consultas
que se detallan debajo. Este proceso intentaba emular el proceso de levantamiento de
capital generado cominmente por los emprendedores pero en vez de apuntar directamente
al levantamiento el foco fue puesto en validar la propuesta de Controltech y entender
“desirability de los inversores respecto de esta oportunidad asi como extraer insights:
1. ¢Cual es tu vision del panorama de inversion de Latinoamérica y de este tipo de
tecnologia? ¢ Conocés casos de inversion en “Haas“?
2. ¢Hay otros casos similares o que recuerdes que estén enlazados con la proyeccion y
el problema que esta resolviendo actualmente Controltech?
3. ¢Qué espacios crees que hay de oportunidades en el mercado de mantenimiento
predictivo?
4. ;Entendiendo la propuesta de valor actual, que cambios deberia poseer la
tecnologia u otras variables con el fin de lograr inversion?
5. ¢Cual seria el monto de inversion posible/viable? ;Qué se precisaria para ello?
6. ¢Qué tipo de fuente de fondos recomendarias para este tipo de “startup “?
7. ¢Situvieras la opcién, invertirias en este emprendimiento? ;Por qué? Otras
recomendaciones posibles.
Para mas informacién se sugiere ver el documento utilizado para el “pitch“ a inversores en
“Anexo H: Documento de pitch utilizado en entrevistas con fuentes de financiamiento

sprint 1%,
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2.1.3 Resumen de “feedback* fuentes de financiamiento.

Players entrevistados Montos de Inversion

Seed . EMBARCA (MENDOZA) R 25,800 0.0 (0% s/
(Aceleradoras) . INCUTEX (CORDOBA) PP Eq"'! L
THE YIELD LAB (AGTECH LATAM) 000 (Eqully 7-10%)

Corporate Venture . AWS SIN MONTO F1JO

Capital . MICROSOFT FOR STARTUPS Sl 20

GLOBANT VENTURES ﬁfﬁ;ﬁ?,ﬁ;’gf‘ 200.000 (Equity

EKLOS (AB InBev) USD 150.000

Venture Capital . JAGUAR VENTURES USD 500.000 A 1.5 MM
KALEI VENTURES USD 50.000 A 250.000
NXTP VENTURES USD 500.000 A 1.5 MM

Tabla 1-1: Resumen de “feedback de las fuentes de inversién en forma resumida

Resulta importante destacar que de todas las entrevistas realizadas las fuentes de
financiamiento que demostraron interés fueron “seed (aceleradoras) en un primer término

y “Corporate Venture Capital* en un segundo término.

A continuacion, se exponen los principales insights tomados de las 10 entrevistas
realizadas a fuentes de financiamiento:
1. Embarca (Aceleradora)
a) Entender el ciclo de venta completo (la estimacion inicial es de 4 a 6
meses), lo cual complejiza el ingreso a una camada de aceleracion debido a
que las mismas suceden cada 6 meses.
b) Se precisa generar traccion para ingresar en una de las camadas de
aceleracion.
c) Comenzar por un modelo freemium (tener un pago minimo y luego escalar
desde alli)
d) EIl buyer-persona (mantenedor que brinda servicio a la planta industrial),
conlleva un gran trabajo de sensibilizacion y educacion y puede ser

desgastante.
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e) El destino de la inversion no deberia ser a desarrollo de producto sino a
ventas y a crecimiento del equipo. Las aceleradoras generalmente no
financian MVP.

2. The Yield Lab (Aceleradora con foco en Agro)
a) Pensar aplicaciones posibles en otras industrias
3. AWS

a) Destacar y trabajar en el valor de la facilidad, simplicidad y sin friccion.

b) Posible iteracion hacia relevamiento de performance de maquinarias y
ofrecer esa comparativa a fabricantes.

4. Microsoft for Startups

a) Brindar una primera base de valor basado en prediccidn de escenarios
futuros y luego sumar las alertas como un “feature* del servicio.

b) (Referido a producto) “Lo que buscas predecir debe ser algo en lo que
puedas ejecutar alguna accion, de otra manera la prediccion no tiene valor.
Por ejemplo, predecir que las unidades de calor o frio van a fallar mafiana,
no sirve de mucho si no existe nada para hacer en términos de prevencion.*
Para mayor informacion, se recomienda ver “Anexo J: Soluciones de
mantenimiento predictivo en Microsoft Azure.*

5. Jaguar Ventures

a) Focalizar en un nicho en especifico y ser muy buenos en el mismo (gj.
Mineria, Energia, Automotriz, etc.)

b) El abordaje deberia ser de “SaaS*, debido a que conlleva un menor riesgo y
se evidencias pocos o0 nulos exits en torno a soluciones “HaaS*. Asimismo,
“Haas“ es de capital intensivo y dificilmente escalable.

c) Foco en un monopolio posible/tecnologia propietaria

6. Kalei Ventures

a) El modelo como esté planteado hoy requeriria muchisimo esfuerzo de

educacion al cliente, dificultad de adopcion al mercado.
7. NXTP Ventures

a) Buscar ser un “killer app “ en una industria y luego expandirlo hacia otras
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2.1.4 Conclusiones “Desirability*

En base a la totalidad de las entrevistas, los insights enunciados anteriormente, y la
informacion recopilada, el “fit* con las fuentes de financiamiento disponibles en
Latinoamérica es posible pero se deben realizar cambios a la propuesta de valor de
Controltech. Especificamente, la mejor fuente de financiamiento con interés demostrado
para estadio actual de Controltech MVVP1/MVP2 corresponde al estadio semilla a través de
los vehiculos dispuestos por las aceleradoras que comprenden inversiones en el rango de
25.000 a 100.000 USD a cambio del 7-10% del paquete accionario y un acompafiamiento a
través de su red de mentores, apoyo técnico y redes de soporte. Para poder lograrlo, se
debe revisar la concepcidn de la propuesta de valor y considerar una evolucion hacia un
“SaaS*“ con foco en una industria en la cual logre aliviar un dolor especifico y luego buscar
escalarlo horizontalmente hacia otras industrias. Asimismo, el foco deberia ser en el
modelo predictivo y buscando que servicio tenga un menor esfuerzo educativo de cara al
“buyer-persona“ elegido. También se debe poner foco en generar traccion validada del
servicio.

Para un estadio futuro de Controltech un “roadmap* posible corresponderia a los
“Corporate Venture Capital “ ya que una vez atravesado el proceso de una aceleradora 'y
demostrando traccion, tanto Amazon Web Services (AWS) como Microsoft for Startups
resultaron interesados en la integracion de una solucién de mantenimiento predictivo a los
ecosistemas de Alexa y Azure, aungue este ultimo con menor interés en la propuesta de
Controltech.

Para mayor informacién, se sugiere revisar “Anexo |: “feedback “ entrevistas con el fin de
visibilizar cada conversacién con las diferentes fuentes de financiamiento y su respectivo
“feedback* y aprendizaje. Asimismo, para un estadio futuro de Controltech (con traccion
validada) un “roadmap* posible corresponderia a los “Corporate Venture Capital “ (en
nuestro caso al entrevistar a Amazon Web Services (AWS) y Microsoft for Startups se
encontraron muy interesados en ver la evolucion de la innovacién ya que si podriamos
enlazarlo en el ecosistema de Alexa de AWS podria ser un punto a considerar para
inversion. En el caso de Microsoft, la sugerencia fue montar la solucion en el ecosistema

Azure, aunque con menor interés en la propuesta de Controltech.
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2.2 “FEASIBILITY*

Continuando con el objetivo general de generar un “startup-investor fit* abordando las
diferentes fuentes de financiamiento de Latinoamérica y tomando como base las
conclusiones del “sprint* “desirability “, se aborda el concepto de “feasibility “ con la
siguiente cuestion: ¢podremos construir/evolucionar la propuesta de valor hacia lo que las

fuentes de financiamiento nos estan pidiendo actualmente?
2.2.1 Hipotesis planteada

Tomando como base lo comentado en el punto anterior, la hipdtesis planteada es la
siguiente: “Determinando las evoluciones necesarias en términos de producto, podremos
construir una propuesta de valor con “fit“ a las fuentes de financiamiento “seed“y

Corporate Venture Capital “
2.2.2 Frameworks de redefinicion estratégica

Teniendo en cuenta la linea de tiempo del proceso de trabajo desarrollada hasta
“feasibility y resumiendo la evolucion de la propuesta de valor de Controltech, se

evidencia lo siguiente:

FASE 0. ENERO 2020 FASE 1. MARZO 2020 FASE 2. ABRIL 2020.

HARDWARE ON SITE . ¢HARDWARE AS A Re-definicion estratégica:

+ FEE | ;S\Eﬂﬂsﬁelgg’ WARE CONTROLTECH SAAS B2B
* “Proveedor de soluciones de

procesamiento y deteccion de

: e anomalias basadas en sonidos”

Cross-Industry : Mineria y Celulosa
e “Killer App” en comunidad de la
mineria y luego escalamiento

. Futuro abordaje con posibilidad

Cross-industry solutions.

Figura 1-4: Evolucidn de propuesta de valor “Feasibility

En la primer fase (enero 2020), la propuesta inicial se basaba en un “Hardware on site*
incorporada a través del trabajo con el Mantenedor como “buyer persona“ ampliando su

oferta de servicios de cara a la planta industrial. Posteriormente, y como resultado del
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“sprint* “desirability* se planted internamente si se debia proseguir en base a una
propuesta “Haas* o “Saas‘ en Marzo 2020. A partir de este “sprint* (Abril 2020) se ha
tomando una definicidn estratégica por parte de los integrantes de Controltech, basado en
el “feedback* y resultados de cada &rea del “sprint* 1, asi como resaltando la imposibilidad
de profundizar mayores pruebas de campo debido a los efectivos de distanciamiento social
del COVID-19. La misma comprende la re-definicion de un foco estratégico hacia un
“SaaS“ generando un “pivot* de la propuesta de valor a un “proveedor de soluciones de
procesamiento y deteccion de anomalias basadas en sonidos ”. EI mismo comprende una
busqueda de ser un “killer app “ resolviendo una necesidad especifica de la industria de la
mineria y celulosa. A su vez, esta decision de trabajar en la mineria y celulosa esta
relacionada con los estudios de traccion derivados del trabajo en Marketing que indicaba
interés en gerentes de mineria y celulosa en las pruebas de traccién de “Inbound‘ (Petric,
2020).

A partir de lo mencionado anteriormente, se redefinio a Controltech como el “Shazam de
la maquinarias de industria”. Esta nuevo emplazamiento proviene de un “benchmark
basado en el segmento “business to consumer ““ de la aplicacion “Shazam®, la cual a través
de una programacion basada en un espectograma busca medir 3 frecuencias: Tiempo (eje
x), Amplitud del sonido (eje y) y Graves (eje z). Posteriormente compara los “picos* de las
melodias contra su base de datos de melodias almacenadas en blockchain con un “hash “°.
En tan sélo segundos, devuelve el nombre, artista y letras de una cancion (Jovanovic,
2015).

Tomando en cuenta el mencionado “benchmark “ se propone construir una solucién
analoga, detectando anomalias de sonidos de las maquinarias de industria con el fin
de brindar una solucién primeramente preventiva y posteriormente predictiva del
mantenimiento de las maquinarias. El funcionamiento del presente MVP (2), comprende
el envio de un sonido de al menos 5 segundos ininterrumpidos al canal de “whatsapp* de
Controltech y en 24 Hrs. se envia al cliente un seméaforo con la anomalia detectada. A su

vez, generamos datos para generar modelos predictivos en futuros desarrollos.
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Tomando como input lo mencionado por los inversores de ser un “killer app* en una
industria y con el fin de anclar y profundizar esta re-definicion estratégica enunciada
anteriormente buscando iluminar los focos de trabajo tanto a nivel producto, asi como en
las diferentes sub-areas, se proponen los siguientes “frameworks “:

1) Basado en el libro y teoria de (Moore, 2006), se exponen en la figura debajo

los siguientes segmentos de clientes con su correspondiente tipificacion.

THE CHASM

Fuente. Proto
Early Market Mainstream Market
Whole Product
Solution
 ———
Innovators Early Adopters Early Majority Late Majority Laggards
2.5% 13.5% 34% 34% 16%
Tech Enthusiasts Visionaries Pragmatists Skeptics
- . - .
People Who Want Newest Things People Who Want Complete Solutions and Convenience

Figura 1-5: Adaptacion por Prototype (Moore, 2006).

Actualmente en este “sprint“ y el siguiente se trabajara con el primer segmento
(Innovadores), que son aquellos entusiastas de la tecnologia que tienen como objetivo
probar la misma 'y empujar los limites en términos de utilidad tecnol6gica. En este punto,
se trabajaré con la industria de la mineria asi como como con su logistica y cadena de
suministro siendo los principales traccionadores de las pruebas de “Inbound*, en los roles
de “buyer persona‘ de Gerente de operaciones de acuerdo a lo enunciado por Marketing
(Petric, 2020).

% Hash: Identificador en tecnologia blockchain
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Posteriormente, se propone a escalar horizontalmente la solucion hacia otras industrias,
apuntando al segundo segmento que son los “early adopters “, compuestos por
“visionarios que ven en la tecnologia una multiplicidad de usos y estan dispuestos a tomar
riesgo en pos de empujar los limites del potencial de la tecnologia en conjunto con los
cambios que puede provocar a nivel negocios y el mercado. Adn aqui (asi como en
“desirability ‘), podemos seguir manteniendo las prestaciones basicas de Controltech,
aunque con un proceso estipulado de prueba y traccion.

Finalmente, el camino hacia el “mainstream market * comprende “cruzar el abismo* que
separa a los “early adopters““ con “early majority “, que son aquellos netamente
pragmaticos “con un dolor latente* dispuestos a moverse hacia la solucion. Cabe destacar
que este Gltimo grupo no avanzara en términos de adopcion de la solucién a menos que se
proponga una solucion completa, referencias anteriores comprobables de “early adopters*
y un bajo riesgo en la utilizacion. También esperan de la solucion que satisfaga sus
necesidades de una forma répida y facil con un gran foco en experiencia del
usuario/usabilidad. El detalle de los diferentes segmentos de clientes enunciados puede
verse en las pruebas de traccion incorporadas a la Tesis de grado Magister en Innovacion
(Petric, 2020)

2) Siguiendo con el anclaje de la re-definicion estratégica y tomando como base el
libro de Thiel P. y Blake M. (2014), Zero to one: Notes on Startups, or How to Build the
future, se exponen en la figura debajo las 4 caracteristicas mencionadas para la generacion
de un “monopolio natural“ y una “ventaja injusta” como “framework “ de abordaje acerca
de la redefinicion estratégica hacia un proveedor de soluciones de anomalias de sonidos

para maquinarias de industria declarado como: “shazam de las maquinarias de industria“.
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e  Objetivo: Algoritmo de prediccion de escenarios

TECNOLOGIA PROPIETARIA futuros. (Cross-ndustry)

. Comenzamos con un grupo de innovadores de la
EFECTO DE REDES mineria/celulosa y luego ampliacion
cross-industrias.

e Al migrar a “proveedor de soluciones” nos permite
escalar rdpidamente con costos marginales asi
como mantener almacenamiento de anomalias para
escenarios predictivos futuros.

ECONOMIAS DE ESCALA

. Inbound Marketing, Formador de opinion en

L anomalias de sonido, vibraciones, etc.

Tabla 1-2: Marco de redefinicion estratégica basado en (Thiel P. y Blake M, 2014).

En términos de la llamada “tecnologia propietaria™, el objetivo yace en generar un
algoritmo “cross-industry* de prediccion de escenarios futuros que a su vez sea dindmico,
rapido y significativamente diferencial respecto de los existentes. En términos de los
“efectos de red”, se enfocara el desarrollo e interaccion con “innovadores” y “early
adopters “ de la comunidad de mineria y luego se buscara escalar verticalmente en la
misma industria. Posteriormente, se propondra ampliar la usabilidad hacia otras industrias
con el fin de acoplar al feedback enunciado por los inversores. También es importante
comentar que en términos de “economias de escala” al tener una propuesta actual de
proveedor de soluciones basado en “SaaS* se facilita el rapido escalamiento manteniendo
costos marginales, estos costos comprenden tan sélo 2 desarrolladores “backend* y
“frontend”, asi como un “product leader* por un total anual de 336.000 USD sin un limite
definido de sonidos a supervisar debido al entrenamiento del automaético del sistema de
Controltech.

Por ultimo, al ser uno de los primeros en Latinoamérica en trabajar con este tipo de

abordaje y apalancandonos en técnicas de “inbound marketing®, robusteceremos nuestra
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marca generando un “océano azul“!? en términos de desarrollo de mercado del

mantenimiento predictivo.
2.2.3 MVP2. “Revamping” de la propuesta de valor de producto

Poniendo foco en la solucion y tomando como base en base al “startup-investor fit“y el
“feedback® en base al punto 2.1.4, se propone que el nuevo producto contemple las
siguientes funcionalidades “core “y “features ““ disponibles en la figura 1-6, sefialando el
camino para el desarrollo de producto.

Controltech
MVP2

* Conocimiento acerca del estado
de mi maquinaria: simple, fécil y

24/7
* Algoritmo de prediccién de fallas
de mantenimiento.

FEATURES

Adopcién Répida del Mercado Basado en Apps ya descargadas y de
alta usabilidad

Modelo predictivo Almacenamiento Cloud SaaS

CORE
FUNCTIONALITIES

* Propuesta de valor basada
en software

* Cross-industry, robusto,
répido y diferencial.

Utilizacién de Chatbot +
Inteligencia Artificial

Disponibilidad y Acceso

Permita iteracién del buyer Chatbot de conversién con
persona modelo de funnel, leads y
conversion

Figura 1-6: Funcionalidades MVP2

Como es visible en la figura 1-6, las funcionalidades “core* del producto deben incorporar
el conocimiento acerca del estado de la maquinaria de manera simple, facil y accesible las
24 Hrs. Por otro lado, deberia permitir la generacion de un algoritmo de prediccion de
fallas de mantenimiento a partir del almacenamiento de los datos. Por otro lado, debia

10 se refiere por Océano Azul al desarrollo y posicionamiento de un mercado inexistente en contraposicion
con los “Océanos Rojos* de los mercados con incumbentes y busqueda de porciones de ese mercado.
(Mauborgne, 2015).
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responder al patron de usabilidad de aplicaciones ya disponibles y descargadas,
contemplando una menor educacion del usuario final. Por otro lado, como ya ha sido
enunciado anteriormente debia ser una propuesta 100% basada en “SaaS*, con un potencial

multi-industria y que pueda acoplarse a un “funnel” de ventas “inbound®.

Siguiendo con lo anterior, y con el fin de implementarlo de la forma mas rapida, sencilla'y
economica posible, se baso el desarrollo del producto en base a una idea de un “chatbot”
con un basamento en “whatsapp for business “. Este modelo fue propuesto en base al
“chatbot del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires*, desarrollado a raiz de las consultas
y tramites de la ciudadania por efectos del COVID-19. Para mayor informacion se sugiere
ver “Anexo M: “Benchmark ““ Chatbot asi como tesis de desarrollo de producto (Askenasy,
2020).

2.2.4 MVP2. “Revamping* estratégico: Marketing.

Con base en el “feedback “ de las fuentes de inversion mencionadas en el punto 2.1.4, se
propuso trabajar en los siguientes items: 1) Generar traccién comprobada, 2) Acortar el
ciclo de ventas (de meses a semanas), 3) Comunicar el servicio de una forma mas accesible
que implique menor tiempo de educacién al cliente, 4) Posicionar un fuerte valor de marca
anclado en mantenimiento predictivo en mineria y celulosa y 5) Lograr efecto de redes. A
partir de lo anterior y buscando responder a los puntos mencionados, se desarrolla el
siguiente “framework® (visible en la figura 1-7), que funciona como insumo inicial al &rea
de marketing para sus proximos pasos. En el mismo puede verse la propuesta de un
“funnel* “outbound* (es decir a partir del posicionamiento del producto como centro en
vez del posicionamioento a partir de los beneficios del mismo). EI mismo se basa en una
captacion del prospecto, luego convirtiéndolo en prospecto calificado y llevandolo a la
conversion con una demo a partir de la interaccion con el “whatsapp de Controltech*
comentado en el punto anterior. Para mayor detalle del la estrategia de marketing y se

sugiere revisar el documento de Tesis Actividad de Graduacidén Marketing (Petric, 2020).




Figura 1-7: “Framework® Marketing

2.2.5 MVP2. “Revamping* estratégico: Pricing.

Tomando como base los segmentos de precios enunciados en MVP1 y en base a las
recomendaciones del punto 2.1.4 se decide proponer al area de pricing un modelo de
negocios con una modalidad “freemium<!! basados en 3 segmentos pre-establecidos de
precios: 1) Gratis, 2) Base y 3) Plus. El diferencial entre los mismos yace en la cantidad de
prestaciones que posee cada segmento, es decir que el segmento gratuito contiene sélo
informacidn disponible acerca de las anomalias de sonido enviadas mediante por whatsapp
solo hasta una cierta cantidad de envios como méaximo, mientras que el segmento base no
posee limite en los envios y al segmento plus se le agregan servicios dedicados, entre otros
beneficios. Para mayor informacion acerca de los detalles del modelo se sugiere ver
“Anexo L: “Framework* Pricing®, asi como Tesis de Actividad de Graduacion Pricing

(Brevis, 2020) para visibilizar la ejecucion y puesta en practica de esta area.
2.2.6 Conclusiones “Feasibility“

De acuerdo a lo mencionado en “desirability*, asi como el feedback del resto de las areas,
resulta posible realizar un “pivot* de la propuesta de valor y la definicion estratégica de
Controltech con de construir un “fit con las fuentes de financiamiento. EI mencionado re-
enfoque tiene como centro una propuesta “SaaS“ con foco en “business to business*

comenzando en la industria de la mineria y celulosa y posteriormente buscando escalarlo

1 Freemium refiere a un modelo de negocios segmentos de precios establecidos en términos a prestaciones
propuestas desde bésicas hasta avanzadas. Generalmente el modelo “basico* es gratuito hasta cierto nivel de
servicio luego empieza a cobrarse. Un ejemplo de este modelo es: Spotify, Dropbox, ASANA.
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transversalmente al resto de las industrias. Asimismo, es a partir de esta re-definicion
estratégica que se realiza un efecto derrame en las areas de producto, marketing y pricing

con “frameworks* definidos que iluminan sus préximos pasos de “sprints®.

2.3 “VIABILITY*

En este altimo “sprint“ se desarrollara el concepto de “viability* de la nueva propuesta de
valor basada en el MVP2 Controltech “SaaS*“, mencionado en el punto 2.2.3,2.2.4y 2.2.5,
es decir: ¢ Es viable fondear la nueva propuesta de valor, el desarrollo de producto y el

modelo de negocios asociado?
2.3.1 Hipotesis planteada

“Evolucionando la propuesta de valor actual podremos lograr el financiamiento necesario

para escalar el emprendimiento *
2.3.2 Resumen evolucién de propuesta de valor y avances

Tomando la linea de desarrollo de Controltech comenzando desde la fase inicial, se ha
evolucionado la propuesta de valor asi como el modelo de negocios asociado, comenzando
en Enero 2020 con un “Hardware on site “ con el fin de recolectar datos con un foco
“business to business ““, posteriormente en el “sprint* “desirability “ poniendo a prueba si
el modelo debiera ser un “Haas* o un “SaaS*, en la industria de la mineria. Posteriormente,
en el segundo “sprint* “feasibility “, se tomo la decision de una nueva definicion
estratégica basada en un en el “feedback™ de las fuentes de financiamiento que habian
mostrado interés en “desirability “ (aceleracion y “corporate venture capital) y el contexto
vivido a partir del impacto del COVID-19. En este mismo “sprint“ el modelo de negocios
continu6 siendo “business to business* pero con la incorporacion de un modelo de
negocios“freemium®.En este ultimo “sprint®, Se propone como objetivo evaluar y continuar
evolucionando para evidenciar si Controltech “SaaS* es viable en términos financieros, asi

como escalable. Lo comentado anteriormente, se puede ver con detalle en la figura 1-8.
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FASE 0. ENERO 2020 FASE 1. MARZO 2020 FASE 2. ABRIL 2020. FASE 3. 2020.

HARDWARE ON SITE (HARDWARE AS A Definicién estratégica: ¢ES VIABLE
+ FEE SERVICE 0 SOFTWARE CONTROLTECH SAAS B2B "CONTROLTECH SAAS “
AS A SERVICE? "Proveedor de soluciones de B2B?
B2B procesamiento y deteccién de

anomalias basadas en sonidos”
Mineria y Celulosa

Cross-Industry *  “Killer App* en comunidad de la

mineria y luego escalamiento
. Abordaje con posibilidad

. Cross-industry solutions.

Soluciones Cross-industry.

Figura 1-8: Linea de tiempo resumida Controltech “SaaS*

2.3.3 Estrategia de financiamiento

A través de diferentes escenarios de prospeccion financiera se concluye que el monto total
que debe ser financiado para el desarrollo de Controltech en el estadio actual es de USD
672.000. EI mismo puede verse con detalle en la figura 1-9 debajo y comprende un afio de
fondos que seran destinados de la siguiente manera:

e 50% Desarrollo de producto (USD 336.000). Comprende la contratacion de un lider
de Producto, asi como dos desarrolladores (“front y back end*), todos en formato
“fulltime®“. También se le suma un consultor experto en anomalias de sonido en
formato “part-time*. El objetivo es el robustecimiento del basamento técnico en
base a rodamientos, el chatbot y el algoritmo.

e 21% Marketing (USD 138.000). Comprende la contratacion de un lider de
Marketing “fulltime* asi como una agencia de Marketing especializada en
“Inbound Marketing*.

e 15% Desarrollo comercial (USD 102.000). Comprende la contratacion “fulltime*
de un lider de ventas “B2B*, un lider de “growth* y un lider de “training*. El rol
del lider de ventas y “growth* se basara en la demostracion del producto a través de
ferias de la industria, webinars, asi como un reclutamiento de prospectos de interés
para cuentas medianas-grandes. El lider de “training* se concentrara en la

capacitacion a los operarios y empleados de planta de como precisamos el “input*
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de informacion de sonido con el fin de optimizar el ida y vuelta con los clientes
desde la planta industrial.
e 14 9% Otros (USD 96.000). Este rubro comprende gastos de oficina, computadoras y

demas gastos operativos necesarios para montar y desarrollar el negocio.

ONTROLTECH (USD)
N TRACCION B2B Jul-20 Aug-20 Sep-20 Oct-20 Now-20 Dec-20 Jan-21 Feb-21 Mar-21 Apr-21 May-21 Jun-21

$  (56.000) § (112.000) $ (168.000) $ (224.000) $ (280.000) 5 (336.000) $ (392.000) 5 (448.000) $ (504.000) $ (560.000) 5 (616.000)

TOTAL INGRESOS s = £ o £ - - s -8 -8 Y Y 'S - s - s
Ticket Promedio $ 650 % 650 $ 650 $ 650 $ 650 S 650 % 650 $ 650 $ 650 $ 650
Clientes nuevos - - - - - - - - - -

Clientes acumulados

TOTAL EGRESOS $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $§ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56.000 S 56.000 $ 672000
Product Leader $ 5000 5 5000 $ 5000 $§ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 % 5000 $§ 5000 $ 5000 $§ 5000 $  60.000
Marketing Leader $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 $ 3500 § 3500 $ 3500 $§ 3500 $ 3500 §  3.500 5 a2.000
Sales Leader B2B $ 3500 § 3500 5 3500 $§ 3500 $§ 3500 § 3500 § 3500 5 3500 § 3500 § 3500 $§ 3500 $  3.500 $ 42000
Growth Leader $ 2500 5 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 § 2500 % 2500 § 2500 $ 2500 § 2500 5 30.000
Training Leader $ 2500 $ 2500 5 2500 $ 2500 $ 2500 % 2500 § 2500 5 2500 $ 2500 § 2500 $§ 2500 §  2.500 $  30.000
Developer - Front End $ 10000 5 10000 5 10000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 § 10,000 $§ 10.000 § 10.000 $§ 10000 § 10.000 $ 120,000
Developer - Back End $ 10000 $ 10000 $ 10000 5 10.000 $ 10000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10,000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10000 $  10.000 $  120.000
Total HR $ 37.000 5 37000 S 37.000 $ 37.000 S 37.000 S 37.000 $ 37000 5 37.000 5 37.000 § 37.000 S 37.000 $  37.000 5 444.000
Agencia Marketing & 8.000 $ 8000 5 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8000 $ 8.000 5 8.000 § 8.000 $ 8000 $ 8.000 $ 96.000
Opex $ 8.000 % 8000 $ 8.000 3 8.000 $ 8.000 $§ 8.000 3% 8.000 $ 8.000 % 8.000 § 8.000 $ 8000 $ 8.000 $ 96.000

Consultor anomalias sonido ~ § 3.000 $ 3.000 $ 3.000 % 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 % 3.000 § 3.000 § 3000 $ 3.000 $  36.000

ALDO FINAL $ (56.000) $ (112.000) $ (168.000) $ (224.000) $ (280.000) $ (336.000) § (392.000) $ (448.000) $ (504.000) $ (560.000) $ (616.000) $ (672.000)

Figura 1-9: Cuadro Financiero Controltech

Resulta importante destacar que este escenario comprende fondos por 1 afio del proyecto
sin ingresos ya que en el estadio actual se posee traccion verificable la cual comprende
interés en términos de un prospecto calificado y la solicitud de una demo pero ninguna
venta factica. En términos de la inversion propiamente, se postula un SAFE (“simple
agreement for future equity*), que es una nota convertible desarollada por “Y Combinator*
(la aceleradora de emprendimientos de base tecnol6gica mas importante de Estados
Unidos). La mencionada nota convertible, da la posibilidad de invertir obteniendo
beneficios como por ejemplo un descuento en el precio de la accion o un tope de valuacion
en la proxima ronda de financiamiento en la cual el emprendimiento se encuentre en una
fase mas desarrollada. Este vehiculo de inversion es el mas usado comunmente para
emprendimientos en el estadio de Controltech en Latinoamérica a la hora de buscar

inversion.
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Ademas de lo mencionado anteriormente se presenta un escenario mas optimista que
incluye ventas en el mismo rango de un afio, que puede ser consultado en “Anexo M:

Escenarios Financieros*

2.3.4 Estrategia de Escalamiento

A partir de lo mencionado anteriormente, se presenta la estrategia de escalamiento en la
figura 1-10. La mencionada estrategia se basa en dos palancas: Producto y Ventas. Por un
lado a partir de un proximo “release* del producto con un grado de robustez y desarrollo
superior al actual en términos del canal de whatsapp, la incorporacion de patrones
anomalias de sonido (entre otros). En base a este hito se procedera a trabajar desde la
estrategia de marketing y pricing conjuntamente para apuntalar la traccién con el pricing
adecuado y provocando mayores interacciones con el chatbot y el almacenaje de datos con
el fin de que el algoritmo pueda “aprender. A partir de esto los esfuerzos comerciales
estaran enfocados en lograr al menos 100 ventas sostenidas en forma mensuales con el
mencionado abordaje “business to business®. A partir de este hito de traccion verificable se
mueve la palanca financiera que se basara en la postulacion para el ingreso a aceleradoras
(en 2021-2022) con el fin de lograr un ticket de inversion de entre USD 50-100 mil y cierta
“validacion® del emprendimiento a los ojos del ecosistema del “venture capital®.
Posteriormente a este hito, se buscara abrir oficinas en Pert y Argentina y enlazar con
fondos de capital de riesgo y “corporate venture capital“para presentar la propuesta de
Controltech ya en un estadio mas avanzado buscando levantar USD 500 mil en (2023-
2024). Por altimo, siguiendo este escenario se buscara abrir oficinas en México y
Colombiay comenzar a preparar la primer serie de inversion de USD 1 millon

aproximadamente en 2025.
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Estrategia de Escalamiento

Release
Marketing y

Ventas 2023-2024

100/mes

2021-2022 Ccve 2025
Bootstrapping + VC tickets Serie A
Aceleradoras USD 500K MX/Col
USD 50-100K Arg/Per UsSD TMM
Dev Al

Figura 1-10: Estrategia de Escalamiento

2.3.5 Conclusiones “Viability“

A partir de lo trabajado en este “sprint®, se expone el monto total a ser financiado de USD
672.000 y una consecuente estrategia de escalamiento. Sin embargo a partir de la
conversacion con el area de producto se evidencia que son necesarias una mayor cantidad
de pruebas asi como un robustecimiento en el desarrollo de producto que no pudo darse
debido al contexto sanitario de distanciamiento social vigente a partir del impacto del
Covid-19. Asimismo, en términos del desarrollo de las campafias de marketing si bien se
ha logrado al menos 5 “marketing quialified leads®, que era la métrica comprometida de
prospectos calificados, se precisa de una mayor cantidad de tiempo para que se logren
activar completamente los efectos del “marketing inbound“ que comprende una educacion
del prospecto a partir de contenidos establecidos y poniendo al centro los beneficios de
cara al cliente. Resulta importante destacar que en términos de las pruebas de pricing se
encontrod disposicion a pagar por el servicio con una flotacion de pricing cercano a los 500
USD mensuales. Continuando con lo mencionado en términos de esfuerzos de marketing,
si bien hemos comprendido interés en la propuesta de Controltech no se han registrado

ventas del servicio.
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Por esta razon, y al entender que las fuentes de financiamiento solicitan cierta traccion
verificable en términos de ventas genuinas, no resulta viable en términos financieros y de
negocio avanzar con el proyecto tal y como esta planteado. Es importante complementar
que en el escenario COVID-19 las fuentes de financiamiento se han vuelto mas aversas al
riesgo y por ende poseen preferencia en emprendimientos con un modelo sustentable en
términos financieros con ventas y un punto de equilibro en el corto plazo (input basado en
conversaciones con las fuentes de financiamiento mencionadas en el punto 2.1.3.

Por todo esto, desde el punto de vista de financiamiento, se sugiere un “stand-by* del
proyecto hasta obtener ciertos parametros normales de desarrollo de la economia asi como
variables sanitarias con el fin de profundizar en términos del producto y esfuerzos

comerciales.
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3. CONCLUSIONES

Tomando en cuenta lo desarrollado en los diferentes “sprints* de trabajo y con el objetivo
de una de la busqueda de una solucion integral que apunte al “downtime cero “ para
magquinarias de industria, asi como liderar un nuevo capitulo en términos del cambio de
“mindset* y opciones presentes en la industria, evolucionando desde un mantenimiento
reactivo o preventivo al mantenimiento predictivo, se generd un proceso de iteracion que
tenia como primer puntual la oportunidad subyacente en la sensorizacion de equipos
industriales con un “sistema de monitoreo a distancia, simple, no invasivo y en tiempo

real” con un objetivo de un ahorro de hasta un 20% en costos de mantenimiento.

A través del mismo y la metodologia enunciada en el inciso 2.1.2, se logr6 generar una
innovacion evolutiva desde un modelo simple “hardware on site “ llevado adelante en Ilab
2019, anclado en la industria de la mineria, a un cuestionamiento fundamental del modelo
basado en evidencia que pavimento el camino hacia una propuesta de valor “SaaS*
“business to business “ declarada como el “Shazam de las maquinarias de industria“ en el

MVP2 (“feasibility ).

Asimismo en términos de la industria lo que comenzd como un encuadre en la mineria
finaliz6 con un enfoque de multi-industria. Cabe destacar que en todo este proceso ha
resultado notoria la incorporacion del abordaje de levantamiento de capital ya que los
“insights* y recomendaciones de los referentes de fuentes de inversion en Latinoamérica se
convirtieron en pilares de la reconversion de Controltech a lo largo de todo este proceso,

derramando valor al resto de las areas sefialando el camino futuro.

En términos de cumplimiento de objetivos de la estrategia de financiamiento y
escalamiento, si bien no se ha logrado un escalamiento y financiamiento del
emprendimiento efectivamente, el proceso ha permitido revalidar y llevar a un plan
evidenciable el espacio que Controltech intenta ocupar como propuesta de valor actual y
potencial. Lo comentado anteriormente asi como el resumen del proceso y sus evoluciones

son evidenciables en la figura 1-11 debajo.



liab 2019 MVP1

Fase 1. Marzo 2020. MVP
1. Deseabilidad

Fase 2. Abril 2020. MVP2.
Feasibility y
retroalimentacién

Fase 3. Junio 2020.
Viabilidad de la propuesta
de valor MVP 2.0.

B2B

B2B

B2B

B2B
Exploratorio B2C

Hardware on Site +
FEE

¢Hardware as a
service?

¢Hardware as a service
o Software as a
service?

Software as a Service
“Shazam”

Software as Service.
Exploratorio

“Alexa Third party
App”

Mineria y relacionados

Mineria y relacionados

Mineria y relacionados

Cross- Industry

Cross- Industry

Figura 1-11: Resumen del proceso total Controltech
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Buyer Persona:
Mantenedor

Buyer Persona:
Mantenedor

Buyer Persona:
Gerente mineria

Buyer Persona:
Gerente mineria y
Celulosa

Buyer Persona:
Gerente mineria y
Celulosa

En términos practicos y en lo que respecta a la decision de avanzar en un plano real con

Controltech, la traccién en términos de ventas, enfocada como punto critico no ha sido

alcanzada, entendida entre otras razones por la dinamica impuesta por la pandemia de

COVID-19. Asimismo, se precisa de un mayor tiempo para pruebas de desarrollo de

producto y el enfoque actual de las fuentes de financiamiento se corresponden con

escenarios sustentables desde el inicio para emprendimientos basados en tecnologia.

Por todas estas razones se recomienda y haciendo una analogia con el “Shazam“ de las

maquinarias de industria, presionar “pausa‘ hasta tanto las variables propias del

emprendimiento, dindmicas del mercado Latinoamericano y los procesos de inversion se

reactiven a niveles considerables pre-pandemia con los cuales se pueda sopesar el riesgo de

comenzar a emprender.
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Sendero exploratorio futuro

Resulta importante destacar que aun con el contexto actual de COVID-19, se abre una
ventana de oportunidad, recogiendo el “insight“ del punto 2.1.4 de considerar el modelo
de negocios “business to consumer* emplazado en el ecosistema de soluciones de Amazon
Alexa dentro de la nube de AWS, lo cual involucraria un cambio radical en el modelo,
propuesta de valor y foco. Resulta importante considerar este insight debido a que este
tipo de fuente de financiamiento de “Corporate Venture Capital, no posee la restriccion de
traccion demostrable en términos de ventas, debido a su foco basado en desarrollo
tecnoldgico y aplicaciones.

Continuando con este marco, las tendencias actuales del COVID -19 nos sefialan que cada
vez mas personas utilizan y buscan funcionalidades en sus asistentes virtuales (Siri, Alexa,
Google, etc) y mas de 47% (Schwartz, 2020) de las personas encuestadas indica que lo

utiliza significativamente mas que antes de la crisis del COVID-19.

Tomando como base nuevamente el mencionado “framework® en “feasibility de (Moore,
2006), para poder lograr crecer hacia los “early adopters “ (visionarios), se precisa disponer
de un producto con la posibilidad de integracion horizontal multi-industria y apuntar a los
pragmaticos con un “dolor* consciente que son quienes primeramente van a utilizar

nuestro servicio y nos ayudaran a escalarlo al segmento de “early marjority .

En el Anexo N “Ecosistema Amazon*, puede verse con detalle un boceto posible del
“framework® basado en “business to consumer ““ integrado al ecosistema de servicios de

Amazon Alexa y apuntando a solucionar problemas en base a anomalias del sonido.
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ANEXOS

ANEXO A: Curva “S* de la Innovacion

A
Fase Fluida Fase Crecimiento Madurez/Declinacién/
Renovacion
____—/ 'ne;“po
' Foco en la Explotacién

Fuente: Pertuzé J. (2018). Sistemas, entornos y redes. Pontificia Universidad Catolica de
Chile.
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ANEXO B: Casos de “startups*

a) Caso Delfos, inversion en estadio “Seed*.

Delfos es una “startup* de Fortaleza, Brasil fundada en 2016 que provee Inteligencia
Acrtificial para la industria de la energia con el fin de predecir fallas. Posee 10 empleados y
ha levantado una ronda “seed“ de USD 335.000 por parte de EDP Ventures (Fondo de

Portugal cuya tesis de inversion se basa en energia y/o tecnologias complementarias con la
energia).

% Funding Rounds

Number of Funding Rounds Total Funding Amount

1 R$1.5M

Delfos has raised a total of R$1.5M in funding over 1 round. This was a Seed round raised on Dec 27, 2018.

m Which funding types raized the most money?

m Show

m How much funding has this organization raised over time? m Show

1= Announced Date ~ Transaction Mame ~ Mumber of Investors ~ Money Raised -~ Lead Investors ~
Dec 27,2018 ﬂ Seed Round - Delfos 3 RS51.5M EDP Ventures

Fuente: Crunchbase. (2020). “Delfos | Crunchbase”. Recuperado 24 de julio de 2020

(https://www.crunchbase.com/organization/delfos-intelligent-maintenance).
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b) Caso Jungle Al. Inversion por parte de Aceleradora.

Jungle Al es una “startup* de Lisboa, Portugal que se especializa en modelos de
Inteligencia Artificial con el fin de prevenir fallas en maquinarias. En su estadio actual
posee 50 empleados y ha conseguido apoyo y acompafiamiento por parte de la aceleradora

Free Electrons (especializada en estos temas) por un monto total no revelado.

Jungle Al

-
Mb Jungle uses tailored Al models to identify when assets are underperforming and predict when they will fail.

Lisbon, Lisboa, Portugal

Industries Headquarters Regions
Artificial Intelligence Machine Learning European Union (EU)
Founded Date Founders
Aug 2016 Alexander Helmer, Silvio Rodrigues, Tim Kock
Operating Status Number of Employees
Active 11-50

Also Known As
jungle, jungle ai, jungle.ai

Company Type

For Profit

Website Facebook
jungle_ai/ @ View on Facebook [
LinkedIn Twitter

View on LinkedIn @ View on Twitter

Contact Email
hello@jungle.ai

Imagine all the data that electrical assets produce on a daily basis. In case of a steel factory, ~ 26,000 data points per second can be generated and if you do the maths, well,
this is a lot! At Jungle, we built a machine learning pipeline, which leverages these data jungles and creates a digital version of such assets. This way, we understand how
those assets should and therefore should not behave, meaning our pipeline models nermality and flags deviations from this normality. With our predictive intelligence,
customers can quickly zoom in on where asset health problems or optimisation opportunities exist in their wind portfolic or factory.

We only use the data that our customers already have, clean and standardise it, so it can be easily used in our ML pipeline. We handle data automated and at scale, enabling
customers to quickly derive value from our product. When we find health or performance issues, we provide actionable insights, that are designed to empower our customers’
teams to do the work they are already doing even more effectively. Our product serves as a strategic tool for engineers to collaborate in, investigate issues with and prioritise
operation and maintenance efforts.

As our team is composed of many electrical engineers with strong knowledge of machine learning, we can assure, that we speak our customers’ language and that our
insights are meaningful and contextual.



c) Caso Augury. Inversion de Venture Capital (Series C).
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Augury es una “startup* de New York que se basa en mantenimiento predictivo a través de

Inteligencia Artificial y Machine Learning. Posee en su estadio actual aproximadamente
110 empleados y ha conseguido levantar una ronda de USD 59M por parte de diversos

inversores enfocados en Software as a Service y Hardware as a Service como Qualcomm

Ventures, Eclipse Ventures, entre otros.

% Funding Rounds

Mumber of Funding Rounds Total Funding Amount

5 $59M

Augury has raized a total of §59M in funding over 5 rounds. Their latest funding was raized on Dec 12, 2019 from a Series C round
m Which funding types raized the most money?

m How much funding has this crganization raised over time?

1= Announced Date - Transaction Name - Number of Investors v Money Raised
Dec 12,2019 =_ Series C- Augury 1
Jan 21,2019 = Series C- Augury 5
Jun 19,2017 = Series B - Augury 5
Aug 26,2015 & Series A - Augury 5
Oct 6, 2014 = Seed Round - Augury 5

w

S5B8M

$25M

517m

S7TM

52M

m Show
B3 show

Lead Investors -

Insight Partners

Eclipse Ventures, Munich Re
Ventures

Eclipse Ventures

Fuente: Crunchbase. (2020). “Augury | Crunchbase”. Recuperado 24 de julio de 2020

(https://www.crunchbase.com/organization/augury-systems)
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d) Caso Presenso. Inversion de CVC y “exit* SKF.
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El caso mas emblematico de inversidn y posterior integracion a la cadena de valor de una

corporacion es Presenso. La misma es una startup de Israel nombrada como una de las 5

startups mas innovadoras en Junio 2019 en mantenimiento predictivo/industria 4.0.

Actualmente fue adquirida en su totalidad e integrada al “porftolio* de soluciones de SKF

Al con el fin de utilizar sus modelos de Inteligencia Artificial y “machine learning “ para el

mantenimiento predictivo de maquinarias. Esta integracion complementa los servicios

ofrecidos por SKF por fuera de los productos tradicionales. Asimismo, ha sido una de las 5

“startups‘ de mantinimiento predictivo destacadas por el reporte StartUS insights de Junio

2019 donde se comenta el panorama mundial acerca de las startups de este rubro. Se

sugiere ver Anexo G: TOP 5 Startups de Mantenimiento predictivo (Junio 2019)

% Funding Rounds

Mumber of Funding Rounds

4

Total Funding Ameount

$2M

Presenso has raised a total of $2M in funding over 4 rounds. Their latest funding was raised on Mar 25, 2019 from a Venture - Series Unknown round.

[al] Which funding types raised the most money?

m How much funding has this organization raised over time?

1= Announced Date v

Mar 25 2019

Jan 18, 2018

Jun &, 2016

Feb 2, 2016

Transaction Name

= Venture Round - Presenso

= Venture Round - Presenso

- Seed Round - Presenso

- Non Equity Assistance -

Presenso

Number of Investors

-

Money Raised

W

3ZM

B8 show
m Show

Lead Investors w

AfterDox, Janvest Capital
Partners



Crunchbase. (2020). “Presenso | Crunchbase”. Recuperado 24 de julio de 2020
(https://www.crunchbase.com/organization/deepsense).
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ANEXO C: Panorama general de VC en América Latina (2017-2018)

MAPPING THE MAJOR MARKETS

TMEXICO
1.20.5% of Deals in 2018

- 2018: US$175m invested across 95 deals
2017: US$80m invested across 59 deals

COLOMBIA ] [ -
4.1% of Deals in 2018 S T T
2018: US$334m invested across 19 degls/ ;. - ""“-—\\
2017: US$96m invested across 18 deals, { BRAZIL _I
PERU L L 55.9% of Deals :_n 2018
) —_ ! W\ 2018 US$1.3b invested across 259 deals
2.4% of Deals in 2018 : "':_ _Lf' 2017: US$859m invested across 113 deals
2018 Us$16m invested across 11 deals L ]--1 S
J -~ Y
CHILE L/
10.6% of Deals in 2018 /) W4
20718 Us$46m invested across 49 deals | _:[ ARGENTINA
2017: US$23m invested across 29 deals | 4.1% of Deals in 2018

_.?ﬂfﬂ': US$84m invested across 19 deals
2077 US$71m invested across 19 deals

Source: LAVCA Industry Data

Fuente: LAVCA. Latin American Private Equity & Venture Capital Association (2018),

“Mapping Global Investors in Latin America Startups®, https://lavca.org/industry-

data/mapping-global-investors-latin-american-startups/.



https://lavca.org/industry-data/mapping-global-investors-latin-american-startups/
https://lavca.org/industry-data/mapping-global-investors-latin-american-startups/
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ANEXO D: Tendencia de Inversiones por Rubro en Latinoamérica (2011-2015)

LACA
2011 - 2015 VC INVESTMENTS BY SECTOR Amount (US$ Million) A

Investment in Latin Amarica

SECTOR 2011 2012 2013 2014 201¢ TOTAL $ TOTAL
Agriculture / Livestock / Agribusiness $0 $4 $0 $4 $12 $19 0.9%
Clean Tech / Alternative / Renewable Energy $2 $0 $10 $12 $5 $29 14%
Consumer / Retall $2 $20 $7 $13 $5 $48 2.3%
Education / Educational Services $6 $1 $3 $3 $0 $13 0.6%
Financial Services $1 $24 $2 $44 $14 $84 41%
Healthcare / Life Sciences $7 $8 $6 $14 $26 $61 2.9%
I Information Technology $94 $317 $386 $408 ~$499 $1,704 82.2% I
Logistics & Distribution $0 $3 $0 $0 $1 $4 0.2%
Manufacturing $3 $6 $0 $2 $7 $18 0.9%
Media & Entertainment $1 $0 $6 $4 $14 $26 1.2%
Telecommunications $14 $0 $1 $0 $0 $15 0.7%
Other $13 $4 34 $22 $10 $53 2.5%
Total $143 $387 $425 $526 $594 $2,074 100%

rech (21) $142,955,200
27) $112,657,033
Transportation (3) $45,120,600
Other (33) $43,129,071 fribution (4) $17,642,500
1) $15,930,257
Marketplace (8) $15,712,508

Fuente: LAVCA. Latin American Private Equity & Venture Capital Association (2016),

“Latin America Venture Capital. Five-Year Trends*, https://lavca.org/industry-data/latin-

america-venture-capital-five-year-trends/



https://lavca.org/industry-data/latin-america-venture-capital-five-year-trends/
https://lavca.org/industry-data/latin-america-venture-capital-five-year-trends/
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ANEXO E: Rubros con mayor crecimiento de Latinoamérica (2017-2018)

FASTEST GROWING SECTORS

Number of Deals Amount Invested
2017| 2018 2017 | 2018
2 44 %ogésltlxcs&Dlstnbutlon $20_6| 9 $898.3 |iog4|s3t;€s&onstributlon
Transportation
32 t 7 sis [@sros o
SaaS
25 SaaS
t 3x Flz.sl D) s658

21 Biotech/Healthech

— $15.7' Q $47.7| S8teeh

Proptech
12 5 'sx ]
$4.9 o $38.5 Security & Infrastructure/
12 Adtech & Marketing Digital Security 1 69X
Lo Biotech/Healthech
iotech/Healthec
10 Human Resources $6.5 ! $20.0 t+ 22X
1t 9X
0 10 20 30 40 50 0 200 400 600 800 1000
US$ Millions

Source: LAVCA Industry Data

Fuente: LAVCA. Latin American Private Equity & Venture Capital Association (2018),
“Mapping Global Investors in Latin America Startups “, https://lavca.org/industry-

data/mapping-global-investors-latin-american-startups/.
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ANEXO F: Inversiones por estadio Latinoamérica (2011-2015)

2011 - 2015 VC INVESTMENTS BY STAGE U/
| 20112015 VC INVESTMENTS BY STAGE LAl

Amount (US$ Million) PR ™
STAGE 2011 2012 2013 2014 2015 TOTAL
@ scconcuvatr 513 s8 $7 s14a s16 $58  2.8%
. Early Stage $73  $80 $139 $340 $211  $842 40.6%

$Expan51on Stage $57 $299 $279 $172 $367 $1,174 56.6%

Total $143 $387 $425 $526 $594 $2,074 100%

Amount (# of Transactions)

STAGE 2011 2012 2013 2014 2015 TOTAL
) Seed/Incubator 16 25 23 60 32 156  23.4%
Early Stage 42 52 71 96 87 348 52.2%
& Expansion Stage 11 34 25 30 63 163  24.4%
Total 69 111 119 186 182 667 100%

Fuente: LAVCA. Latin American Private Equity & Venture Capital Association (2016),
“Latin America Venture Capital. Five-Year Trends “, https://lavca.org/industry-data/latin-

america-venture-capital-five-year-trends/.
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ANEXO G: TOP 5 Startups de Mantenimiento predictivo (Junio 2019)

5 Top Predictive Maintenance Startups startuc
Impacting Industry 4.0 June 2019
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This Heat Map illustrates the geographical distribution of 5 out of 135 predictive maintenance
startups disrupting industry 4.0.

Fuente: Startus Insights (2019), “5 Top Predictive Maintenance Startups Out Of 135 In
Industry 4.0%. Recuperado 24 de julio de 2020 (https://www.startus-

insights.com/innovators-quide/5-top-predictive-maintenance-startups-out-of-135-in-

industry-4-0/)
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https://www.startus-insights.com/innovators-guide/5-top-predictive-maintenance-startups-out-of-135-in-industry-4-0/
https://www.startus-insights.com/innovators-guide/5-top-predictive-maintenance-startups-out-of-135-in-industry-4-0/

ANEXO H: Documento de “pitch* utilizado en entrevistas con fuentes de

financiamiento “desirability“.
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- Downtime promedio de maquinaria cross-industria
17 dias al afio.
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l The Cost of Unscheduled Downtime x
N 4

Automotive
Industry

Power
Generation
Turbine Engine

- ML y modelos predictivos previenen downtime de maquinaria.

1 Data And For 7

A
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&
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Un cambio de approach es necesario.

Traditional Asset Maintenance Models
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Desafio:

Del mantenimiento

Preventivo al mantenimiento

Empresas de
mantenimiento
industrial

Predictivo

PROBLEMA

No tienen accesoala Lo que les genera altos

data para anticipar gastos en

fallas. mantenimiento no
programado.
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OPORTUNIDAD

@ t s Jl'&

Sensorizar equipos Servicios de Ahorro en
Conectividad y Proceso costos de

de Informacién mantenimiento

industriales
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= MERCADO

200M

Muestra Mundial de Mantenimiento EE  pjrcado Mundial de mantenimiento Basado en estudio Sofofa y

Global (Siemens, Weg, ABB, etc)* predictivo en 2018** estimando un 1% del total de
gasto en mantenimiento del

Proyecc i6bn a 2026 a sector industrial.

Proyeccion a 2026 a
USD 23 Bn

USD 36 Bn

Solucion
Sistema de monitoreo a
distancia, simple, no
invasivo y en tiempo
real.
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CONTROL TECH

Mantenimiento Predictivo

Monitoreo y alertas en linea de
activos para optimizar el
rendimiento de equipos

industriales, ahorrando hasta un
20% en costos de mantenimiento.

CONTROL TECH
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Equipos
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~ " _anomalias OUTPUT
.‘ Alerta Recepcion de
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* ...deilab 2019

Primer prototipo fue:

AntenaWiFi
Placa Wi Fi

Acelerémetro

Puerto Comunicacién PC —_—

Placa Procesadora

“— Puertas de comunicacién sensores

USD 500 USD 6

Mes Por equipo

adicional

Servicio 1-10 equipos 1-10 equipos 1-10 equipos 11 - n equipos
Registro de vibraciones v v v v
Registro de temperatura X v v
Registro de presién * v v v’
Dashboard x X v v
Alarmas de advertencias x x v v
Alarmas de emergencia v v v
Andlisis predictivo de X x v

datos (*)

(*) Recomendacién de mantenimiento en funcién de la data colectada vy estadistica de fallas.
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Advisor

; ; Mauricio Arriagada
Claudio Rocco Klein g
| iero Civil Industrial Doctor en Ciencias de la Ingenieria UC
Mgﬁegle_ro ’;’ dn dusct;lg - Master in Computer Science
IV e Sitee - Master en Ingenieria de Software
) Ingeniero Civil en Computacién e
Business Development Manager informdtica.

Softline Chile
Profesor escuela de Ingenierfa UC

s NUESTRO EQUIPO

15K

Catalina Petric [ Karina Brevis
0 Ricardo Askenasy

Daniel Tricarico - Dasiisile de brodiicte

inanciamiento y escalamiento
>
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¥y f @ @

[Muchas gracias

M contacto@control-tech.c

@@= Preguntas

1) ¢Cual es tu vision del panorama de inversion de LATAM y de este tipo de tecnologia? ;
Conoces casos de inversion en HaaS?

2) ¢Hay otros casos similares o que recuerdes que estén enlazados con |la proyeccion y el
problema que esta resolviendo actualmente Controltech?

3) ;/Qué espacios crees que hay de oportunidades en el mercado de mantenimiento
predictivo?
4)

;Entendiendo la propuesta de valor actual, que cambios deberfa poseer la tecnologia u
otras variables con el fin de lograr inversiéon?

5) ;Cual seria el monto de inversion posible/viable? Y que se precisaria para ello? \
6) ;/Qué tipo de fuente de fondos recomendarias para este tipo de startup? '-:*
7)

¢Si tuvieras la opcién, invertirias en este emprendimiento? ;Por qué? .Otras
recomendaciones posibles.

_.rfﬂrf"i ot

CONTROL TECH e e/



* TODOS LOS DATOS EN UN SOLO LUGAR

Haz tu empresa mas eficiente, obtén alertas de fallas en dispositivos propios o de terceros,

con tecnologia simple y no invasiva.
Nuestra vision es convertirnos en socios de tu negocio, disponibilizando toda la informacién de

parémetros criticos de equipos sujetos a mantenimiento en el sector industrial.

Alerta de detenciones no Registro e identificacién de Identificacién de causas raices
planificadas directo a manipulaciones no ante anomalias y futuras
dispositivos méviles. autorizadas. predicciones.

Procesos mas productivos y Aprende del comportamiento Aumenta la satisfaccién,
con menor costos de de tus equipos para reducir planificando acciones para un
operacién. incidencias. menor impacto productivo.
S CONTROL TECH

# ANEXO. CASO PRESEN

5 Top Predictive Maintenance Startups
Impacting Industry 4.0

seeeo SEMIOTICLABS
This Heat Map th of 5 out of 135 predictive maintenance
startups disrupting industry

CONTROL TECH



# CASO PRESENSO

2MM en 4 rondas.
Benchmark Startups Fondeo (Israel 2019). Exit (CVC)

PRESENSO.
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“~ = i — - o
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= Seed Round - Presenso
Saead Ventures Mo = Sent Reund - Prevenss
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ANEXO I: “Feedback* de entrevistas con fuentes de inversion

ACELERADORAS

EMBARCA (Mendoza, Argentina)

Fundada en Mendoza en 2017 por Valentina Terranova, Belén Fernandez y Gonzalo

Innocenti, la aceleradora Embarca fue reconocida por el Foro Argentino de Inversiones y

en 2018 obtuvo una de las 10 licencias que otorgd el Ministerio de Produccion de la

Nacion Argentina para fomentar los ecosistemas emprendedores. Actualmente, Embarca

forma parte de la Asociacién Argentina de Capital Privado (ARCAP), lo que la sitila como

una de las principales organizaciones referentes en la industria nacional de capital

emprendedor y semilla.

Algunas “startups‘ de su portfolio: Elegirseguro.com, Skyloom, ProductoresOnline, etc.
Monto de inversion: 25.000 a 50.000 USD a cambio de aprox 10% del equity.
“Feedback*

Foco en el algoritmo basado en vibraciones para la industria de la mineria y
ver posible utilizacion en industria vitivinicola.

Entender el ciclo de venta completo (estimacion a hoy es de 4 a 6 meses), lo
cual nos complica para ingresar en un batch.

El buyer-persona actual (mantenedor), ¢;es con quién me quiero casar?
Conlleva un gran trabajo de sensibilizacion y educacion y puede ser
desgastante.

El destino de la inversién no deberia ser MVP sino a ventas y a equipo. No
financian MVPs.

Definir cuanto necesitamos de fondos.

Precisamos generar traccion para ingresar en uno de los batch de aceleracion.
Comenzar por un modelo freemium (tener un pago minimo y luego escalar
desde alli)

Posible obstaculo de que las maquinarias vengan con la medicion incorporada y

seamos reemplazables.



74

INCUTEX (Cérdoba, Argentina)

Aceleradora de cérdoba con enfoque basado en tecnologia. La entrevista fue llevada a cabo
con Juan Ingrassia General Partner.

Algunas startups de su portfolio: clickypass, gi fly bike.

Monto de inversion: 100.000 USD.

“Feedback*

e En el pasado invirtieron en “HAAS“ (Gi Fly Bike) y aprendieron mucho. Sélo
invierten en “SAAS“ desde ese momento. Debido a que el Hardware aumenta
el riesgo.

o Debemos poseer traccion comprobable para aplicar al programa

o Dudas en cuanto al escalamiento de la solucion

THE YIELD LAB
Aceleradora/Fondo basado en Agtech regional. La entrevista se llevo a cabo con su
General Partner en Latinoamérica Tomas Pefia.
Algunas startups de su portfolio: Agree Market, Eiwa, Kilimo.
Monto de inversion: 100.000 USD.
“Feedback*.
o En el mundo agro sélo serviria para una pyme metalmecanica, por ende no es
suficientemente ambicioso como aplicacion
o Pensar aplicacion posible en otras industrias
o Falta diferencial del valor del equipo.
« Dudas acerca de la escalabilidad y el valor agregado de la solucién.

e Lasolucion pertenece al mundo PYME, no escalable.

CORPORATE VENTURE CAPITAL

e AWS
Amazon Web Services (AWS abreviado) es una coleccién de servicios de computacion en
la nube pablica (también llamados servicios web) que en conjunto forman una plataforma
de computacion en la nube, ofrecidas a traves de Internet por Amazon.com. Es usado en

aplicaciones populares como Dropbox, Foursquare, HootSuite. Es una de las ofertas
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internacionales mas importantes de la computacion en la nube y compite directamente
contra servicios como Microsoft Azure y Google Cloud Platform. Es considerado como un
pionero en este campo.

La entrevista se llevé a cabo con su Responsable de Argentina, Chile y Uruguay Alfonso
Amat.

Monto de Inversion: Sin monto fijo.

“Feedback*.

e EIl valor y potencial de Controltech debe explorarse en el relevamiento de
datos de maquinas y comparativa de las mismas, luego esos datos
comparativos ofrecérselos a los fabricantes (honda, etc).

e Destacar y trabajar en el valor de la facilidad, simplicidad y sin friccion.

e Trabajar el pricing contra “downtime*, es decir menor downtime, mas pricing:
ej. Costo de instalacion fee basico + comisién por menor downtime.

e Si la aplicacion posee una interrelacion con Alexa y utilidad domotica, podria
considerarse para la inversion.

e Exponer los verticales de aplicabilidad posibles.

e Sumar un especialista en Data Science al equipo.

MICROSOFT FOR STARTUPS
Aceleradora/Fondo de startups de Microsoft. Poseen mucha experiencia en Mantenimiento
predictivo. Dentro de su plataforma Azure poseen una guia de soluciones para startups de
mantenimiento que comentan acerca de como armar un caso de negocio. La entrevista se
llevo a cabo con Mariano Amartino Head de Latinoamérica de Microsoft for Startups.
Monto de Inversion: Sin monto fijo.
“Feedback*

e Brindar una primera base de valor basado en prediccién de escenarios futuros

y luego sumar las alertas como un feature.
o Ver aplicabilidad para turbinas (ej. Boeing)
e Calcular el ahorro potencial de costo de nuestra solucion vs. El approach

reactivo y preventivo.
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El pricing deberia basarse en un offset de costos. Deberiamos simplificar a 3
bandas y generar un adicional para custom made (ej. Si exxon nos pide que
nos hagamos cargo de todas sus plataformas de petroleo). El pricing no puede
ser mas alto que el ahorro potencial de costos.

El deployment deberia estar a cargo del cliente, con un setup fee basico.

Foco en el procesamiento e ingesta de datos y luego en los modelos predictivos.

GLOBANT VENTURES

Aceleradora/Fondo de startups de Globant (Unicornio basado en tecnologia). Algunas

startups de su portfolio son: Acamica, Signal, entre otras.
Monto de Inversion: 100 a 200K USD
“Feedback*

Re-chequear si el buyer-persona es el mantenedor.
Dudas acerca del escalamiento por Hardware.
Falta traccion para poder aplicar.

Investigar en profundidad acerca de modelos de mantenimiento en otros paises

EKLOS

Aceleradora/Fondo del grupo Ab InBev. La entrevista se llevo a cabo con Juan Betancour

responsable de area.
Monto de Inversién: Hasta USD 150.000
“Feedback*

Tener en cuenta la integracion con nuestras plataformas existentes como
PowerBI, SAP, etc.

Para este modelo se requiere mucha inversién inicial de capital inicial para el
desarrollo tecnolégico, inversion de CAPEX, el accuracy del Al depende de
una etapa inicial de recoleccion de muchisima data.

Tener en cuenta la capacidad, las corporaciones suelen tardar mucho en los ciclos
de comerciales como cliente, incluso para hacer una prueba piloto pero después de

un piloto, si va bien, lo méas probable es que quiera ir muy répido, acé es donde a
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veces encontramos problemas de capacidad y de planificacion en este tipo de

startups.

VENTURE CAPITAL

JAGUAR VENTURES

Fondo de Inversion de origen Mexicano (actualmente estdn en su segundo fondo) que

invierte en Starups (internet based), en todo Latinoamérica. Algunas de las Startups de su

portfolio son: Konfio, Nubank, Liftit, Loft. La entrevista se llevd a cabo con su General

Partner Cristobal Perdomo quien cuenta con muchisima experiencia en la industria del VVC.
Monto de inversion: USD 500.000 A 1,5MM
“Feedback*

En “HAAS“ los exits no son usuales. Deberiamos poner el foco en “SAAS«.

El hardware que poseemos presenta un problema de cara al escalamiento,
deberiamos enfocarnos en vender anicamente el servicio.

Focalizar en un nicho en especifico y ser muy buenos en el mismo (ej. Mineria,
Energia, Automotriz, etc.)

No hay espacio para proprietary technology/Unfair advantage. No poseemos
un activo patentable.

Para este estadio deberiamos buscar fuentes de financiamiento de la academia,
gobiernos o bien organismos multilaterales.

En cuanto al pricing, reducir la cantidad de planes disponibles, hacerlo més
simple.

¢Es el mejor equipo disponible para ello? ;Cuéal es su propdsito en el
emprendimiento? ¢Por qué lo hacen?. Definir quien sera el CEO, no es bueno tener
un equipo tan colaborativo.

No trabajar modelos de consultoria, por la dificultad de escalar.

Generar financials y cuanto precisamos de fondos.

KALEI VENTURES
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Fondo Latinoamericano basado en technology based entrepreneurs. La entrevista se llevo a
cabo con su General Partner Leandro Pisaroni.
Algunas startups de su portfolio: Mudafy, The Podcast App, Wibond.
Monto de inversion: USD 50.000 a 250.000
“Feedback*
e Como esta planteado requeriria un enorme esfuerzo comercial y de educacion
al cliente. ElI problema se resuelve hoy de un approach tradicional o
preventivo, pero se resuelve al fin. El costo de explicarle los beneficios a la
pyme es muy dificil.
e Asimismo, es posible que el mantenedor (“buyer persona“ actual), no sienta el
problema de la misma forma en que nosotros lo sentimos.
e La solucion es intensiva en capital. Deberia ser eficiente en capital y poseer
facil adopcion de mercado.
e No posee tecnologia propietaria/monopolio posible

e El mercado no est4 condensado, estda muy atomizado.

NXTP VENTURES
Fondo de inversion early stage con mirada regional. La entrevista fue llevada a cabo con
Ariel Arrieta, General Partner.
Algunas startups de su portfolio: Sirena, Worcket.
Monto de inversion: USD 500.000 A 1,5MM
“Feedback*
1. Problema - Tamafio del mercado (Chile y Latinoamérica)- Solucion
2. Plan de revenue expansion
3. Cuadro comparativo MVP1y MVP2 con roadmap de crecimiento
4. Product/Market FIT validando en 1 industria en particular (Ver Crossing the
Chasm). Ejemplo de los pines de bowling.
5. Proyecciones de crecimiento del negocio (4X primeros afios y luego 3X)
Demostrar curva exponencial

6. Generar un Magic Cuadrant de Gartner (especializacién/tamafio del cliente)
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Foco en la industria minera, demostrar traccion con Codelco por ejemplo.
Mantenimiento predictivo es muy de nicho. Buscar la amplitud de mercado

El “benchmark “ presentado (Presenso) no es lo suficientemente seductor. 2MM en
4 afios es muy poco (muy regional/pyme)

Equipo. Faltan personas con experiencia en ventas, y backgrounds en la industria.
Demostrar roadmap de contratacion de equipo

Evitar la venta consultiva a toda costa

Foco en el procesamiento de data y los modelos predictivos.
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ANEXO J: Soluciones de mantenimiento predictivo en Microsoft Azure.

Ejemplo de arquitectura de datos de soluciones en el ecosistema Microsoft Azure.

Source Ingest Prepare Analysis Publish Consume

s Engine sensor data —p Raw event data queue —»  Stream analysis and data movement
E
£
g
Power BI
e e T
Live sensors stats and
remaining useful life
predictions for aircrafts
R e e e
:
'
' ETL/aggregation of sensor data Remaining useful
| life predictions
'
'
'
1
1
Big data store —» Remaining useful

life predictions

i
]
®
]
=
]
(=]

Orchestration of data pipelines and custom activities

: Microsoft
* fo;cg?asgups

“What you predict must be something you can take action
on—otherwise, that prediction has no value. For example,
predicting that a heating and cooling unit is going to fail in the
next day is not useful if there is nothing you can do to prevent it.”

Fuente: Microsoft. (2020) “Predictive Maintenance with IoT | Microsoft Azure”.
Recuperado 25 de julio de 2020 (https://azure.microsoft.com/en-us/features/iot-

accelerators/predictive-maintenance/).
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ANEXO K: “Benchmark* Chatbot

Chat Ciudad < e Chat Ciudad

é_

Buenos Aires Ciudad & Buenos Aires Ciudad #

HOY Los sintomas mas comunes del
COVID-19 (enfermedad por coronavirus)

@ Los mensajes y llamadas en este chat ahora son similares a un resfrio:

estan protegidos con cifrado de extremo a extremo.

Es posible que Chat Ciudad utilice los servicios de ; 7z 3
otra empresa para almacenar, leer y responder a tus \/ Fiebre. A4
mensajes y llamadas. Toca para mas informacion. +/ Cansancio. ..:§
Flbla 4oz v/ Y tos seca. (&
Hola, Hernan, soy Boti, el robot de la Algunos pacientes pueden tener,
Ciudad. también, dolores, congestion, dolor de
garganta, goteo nasal y diarrea.

. .Estoy hablando con muchos En los casos mas graves puede causar:
vecinos, asi que puedo tardar un poco en neumonia, sindrome respiratorio agudo,
responder. 7 insuficiencia renal y la muerte.

Te puedo ayudar con muchos temas,
pero por ahora mi prioridad es

informarte sobre el coronavirus. %

&, lIgual, tené en cuenta que la tasa
de mortalidad es baja: solo el 2% de



ANEXO L: “Framework Pricing*

MVP1

Servicio

Registro de vibraciones
Registro de temperatura
Registro de presién

Dashboard
Alarmas de advertencias

Alarmas de emergencia

Analisis predictivo de
datos (*)

MVP 2

MODELO FREEMIUM

X USD/MES

X USD/MES

()
USD 500

Mes

82

1-10 equipos 1-10 equipos 1-10 equipos 11 - n equipos
¢ v v v
X v v v
X X v
x v v
v v v
X x v v

(*) Recomendacién de mantenimiento en funcién de la data colectada y estadistica de fallas.

Prestaciones

Informacion disponible acerca de anomalias
3 checks de maquinaria gratis.

Check de anomalias sin limite con devolucion
certificada en 24 Hrs.

Soporte por parte de un representante exclusivo
Alertas tempranas

Soporte exclusivo
Aplicativo web con geolocalizacion de maquinarias
Almacenamiento e historial y escenarios futuros
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ANEXO M: Escenarios financieros

FINANCIALS B2B CON TRACCION +10% de crecimiento mensual

ONTROLTECH (USD)
ON TRACCION B2B Aug-20 Sep-20 Oct-20 Nov-20 Dec-20 Jan-21 Feb-21 Mar-21 Apr-21 May-21 Jun-21

$ (112.000) $ (165.400) $ (215.940) $ (263.334) $ (307.267) $ (347.394) $ (383.334) $ (414.667)

TOTAL INGRESOS $ 2600 $ 5.460 $ 8606 $ 12067 $ 15873 $ 20.061 $ 24667 $ 29733 $ 35307 $ 41437 $ 195.810
Ticket Promedio S 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650

Clientes nuevos 4 4 5 S 6 6 7 8 9 9

Clientes acumulados a4 8 13 19 24 31 38 46 54 64

TOTAL EGRESOS $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56000 $ 56.000 $ 672.000
Product Leader S 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 60.000
Marketing Leader $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 42.000
Sales Leader B2B $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 3.500 $ 42.000
Growth Leader S 2,500 $ 2.500 $ 2500 $ 2500 $ 2,500 $ 2,500 $ 2500 $ 2,500 $ 2500 $ 2500 $ 2,500 $ 2.500 $ 30.000
Training Leader S 2,500 $ 2.500 S 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2.500 $ 2,500 S 2500 $ 2500 $ 2500 $ 2.500 7$ 30.000
Developer - Front End $ 10.000 $ 10.000 $ 10000 $ 10000 $ 10.000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $  120.000
Developer - Back End $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10.000 $ 10000 $ 10.000 $ 10000 $ 10000 $ 10.000 $ 10000 $ 10.000 $  10.000 $  120.000
Total HR $ 37000 $ 37000 $ 37.000 $ 37000 $ 37000 $ 37.000 $ 37000 $§ 37.000 $ 37.000 $ 37.000 $ 37.000 $ 37.000 $  444.000
Agencia Marketing $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $  96.000
Opex S 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 96.000

Consultor anomalias sonido ~ $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 36.000

(112.000) $ (165.400) $ (215.940) (263.334) $ (307.267) (347.394) (383.334) $ (414.667) $ (440.934) S (461.627)



ANEXO N: Ecosistema Alexa

ALEXA
SKILLS
KIT

“Alexa se rompié mi
maguina”

11

Alexa recomienda probar
con Controltech y pide
abrir el micréfono o input
de Audio mp3 con

parametros definidos. E

Alexa lee Diagnostico
y recomienda
contratar servicio de
reparacién basado en
diagndstico

ALEXA
VOICE
SERVICE

amazon
S—"

amazon f

Alexa Service

Controltech
API

whf

=N Controltech ,,”":.

et INHOUSE ey
S JT

T

PR
D 3

Chequeo manual de:
1) Anomalia
2) Fallas en
Rodamiento
Diagnédstico en 24 Hrs.

Controftech API
Conecta con Alexa
Cloud
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