1.-Nombre Empresa: Netnorte Industrial Limitada.
2.-Datos de la Empresa

Dirección: PEDRO GAMBONI N°2845

Teléfono: 57-445073

Website: www.netnorte.cl

Email: gerencia@netnorte.cl

Fecha de constitución:

Sector industrial: Tecnología

Facturación último año: $50.000.000

Margen bruto:$20.000.000
Numero de empleados: 5

Estado de desarrollo de su plan de negocios: En desarrollo
3.-Requerimientos de Inversión

Capital Invertido: $20.000.000

Capital Solicitado: $50.000.000

% de participación ofrecido: 30%

Usos del capital solicitado: Inversión, desarrollo y producción

4.-Equipo Emprendedor

Describir a cada uno de los gestores, especificando el nombre completo, rut, cargo que desempeña, dedicación de tiempo en la empresa, experiencia y formación.

También incluir una pequeña reseña sobre las habilidades del equipo en su conjunto y los logros que han alcanzado previamente.

Mencionar 2 contactos para solicitar referencias

Mencionar si hay roles vacantes.

Nombre: Nesco Alejandro Barreda Celis

RUT: 13.008.597-0

Técnico en Redes y Comunicación de Datos.

Contador.

Estudiante de Ingeniería en Conectividad y redes.

Profesional con más de 10 años de experiencia, la cual se extiende desde ayudante Administrativo a docente e investigador,  programación en sistemas de automatización, desarrollo de páginas WEB y creación de proyectos sociales.

Actualmente se desempeña como investigador y desarrollador de la última etapa de implementación de una red de telefonía IP nacional.  

Fortalezas: Proactivo, gran capacidad de análisis y detección de necesidades tecnológicas, muy dedicado a las labores profesionales, responsable, perseverante, con muy buenas relaciones interpersonales, buen desempeño para asumir labores o proyectos bajo presión,  gran capacidad de aprendizaje y adaptación.

Nombre : Javier Zeballos Carcamo

RUT: 12.607.835 – 8

Ingeniero civil en Computación e Informática

Profesional con más de 4 años de experiencia, la cual se extiende desde ayudante universitario, aplicación en ArcView GIS 3.2a y Split-Desktop 2.0, programación en sistemas de automatización, desarrollo de páginas WEB y creación de proyectos sociales.

Actualmente se desempeña como investigador y desarrollando la etapa final de mi tesis para el Centro de Investigación del hombre en el desierto (CIHDE) con el tema ‘’Tecnología aplicada a la agricultura en el desierto, climatización autónoma  de invernaderos’’.  

Fortalezas: muy dedicado a las labores profesionales, responsable, perseverante, con muy buenas relaciones interpersonales, buen desempeño para asumir labores o proyectos bajo presión,  gran capacidad de aprendizaje y adaptación.

El equipo emprendedor esta formado por Profesionales del área de la informática y  Computación  egresados recientemente  de  sus respectivas carreras, que están en proceso de titulación, poseen una basta experiencia en sistemas de automatización, robótica aplicada, comunicación de datos,  y programación de microcontroladores. Se han desempeñado laboralmente en importantes empresas del área informática como Infoland, Servicios computacionales del Norte S.A., y en instituciones de investigación como la corporación regional de desarrollo científico y tecnológico del hombre del desierto (CODECITE).

Este equipo se conformó con el objetivo de realizar la investigación y desarrollo de sistemas embebidos, y sistemas de automatización, debido a los buenos resultados obtenidos se decidió mantener el equipo y desarrollar soluciones de carácter innovativo y tecnológico ya que todos los integrantes se encuentran actualmente ligados al sector de la tecnología  y poseen un alto grado de especialización técnica. 

5.-Resumen Ejecutivo

De acuerdo a la última encuesta realizada sobre investigación y desarrollo tecnológico en Chile, la mayoría de las empresas e industrias del país que  han realizado innovaciones tecnológicas las realizan en el área de gestión organizativa,  y apenas un 43% realiza innovación en procesos productivos o generación de nuevos productos, sin embargo todas las empresas encuestadas manifestaron un gran interés por realizar innovación tecnología, sin embargo coinciden que  los principales obstáculos son el alto costo de innovación y la carencia de personal calificado.

De acuerdo a lo anterior no tenemos ninguna duda que en las empresas existe un real interés por realizar acciones de innovación tecnológica sin embargo no cuentan con el personal para poder realizarla.
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¿Realizan Innovaciones en...? (% de establecimientos)
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Netnorte Industrial se proyecta como una compañía de servicios especializada en la implementación y desarrollo de sistemas de automatización industrial propios y  para terceras empresas.

Nuestros productos se dividen esencialmente en 4 líneas estratégicas:

•
1.- Análisis de necesidades y requerimientos. Cuantificación del problema y diseño e investigación de la solución tecnológica.

•
2.- Desarrollo de prototipos. Comprende la investigación y desarrollo experimental de soluciones tecnológicas.

•
3.- Comercialización. Comprende la comercialización de soluciones tecnológicas e implementación de estas en las empresas interesadas.

•
4.- Mantenimiento y soporte técnico. Comprende los servicios de post venta, garantía, capacitación y soporte técnico.

El objetivo de postular nuestro proyecto a esta rueda de inversionistas  es que creemos que podemos constituirnos en una empresa con un alto potencial de crecimiento e innovación en productos para la industria del país. Los fondos a los cuales se postulan se utilizaran directamente para potenciar nuestra gestión comercial, mejora de algunas instalaciones e infraestructura para poder aumentar la producción, también se considera los costos de patentar nuestros productos y registrar nuestros softwares, todo esto permitirá generar y mantener en el tiempo una fuente de trabajo permanente. Cabe señalar que como empresa ya hemos realizados aportes de capital propio de aproximadamente $10.000.000 en un plazo de 6 meses, estos aportes se han dedicados a la compra de materias primas, pago de insumos, movilización, sueldos de los profesionales, energía, comunicaciones, entre otros.

El  flujo de caja calculado para este proyecto se estimo de acuerdo a los siguientes supuestos de venta de 10 Bandómetros el primer año el primer año aumentando progresivamente en 5 anual manteniendo los contratos anteriores a modo de mantención y control, lo que genera un nivel de venta del primer año de $70.000.000 llegando a $175.000.000 al quinto año. Los indicadores económicos se calcularon de acuerdo a una tasa de costo capital de un 15%, siendo un escenario muy conservador, se obtuvo una Valor Actual Neto de $169.061.113 y una Tasa Interna de retorno de 185%.

6.-Oportunidad de Mercado

Netnorte Industrial se proyecta como una compañía de servicios especializada en la implementación y desarrollo de sistemas de automatización industrial propios y  para terceras empresas. 

Debido al auge económico que ha experimentado nuestro país, principalmente en el desarrollo de la industria minera ha derivado en la necesidad de incorporar tecnología para automatizar los procesos y hacer más eficiente la producción.

Actualmente la industria minera nacional mantiene una gran cantidad de problemáticas que es posible solucionar con la incorporación de innovaciones tecnológicas de automatización y control. Actualmente hemos detectado la necesidad de contar con sistemas de monitoreo y control para el proceso de extracción por solvente de la industria minera del cobre, esto es critico para lograr una mejor producción de cobre y ahorrar costos en materias primas.
Para este problema hemos diseñado un producto denominado “bandometro electrónico” que es capaz de monitorear y controlar los niveles en los reactores de sx.

Nuestro objetivo es comercializar este producto y detectar nuevas necesidades en la industria minera nacional.
Nuestros servicios se dividen esencialmente en 4 líneas estratégicas:

1.- Análisis de necesidades y requerimientos. Cuantificación del problema y diseño e investigación de la solución tecnológica.

2.- Desarrollo de prototipos. Comprende la investigación y desarrollo experimental de soluciones tecnológicas.

3.- Comercialización. Comprende la comercialización de soluciones tecnológicas e implementación de estas en las empresas interesadas.

4.- Mantenimiento y soporte técnico. Comprende los servicios de post venta, garantía, capacitación y soporte técnico.

Comercializar nuestro principal producto desarrollado denominado “Bandometro Electrónico” que es el sistema de monitoreo y control de fases en las piscinas del proceso de extracción por solventes (SX) de la industria minera nacional.

Objetivos específicos e indicadores de resultado

1. Fabricar nuestros productos con la mejor calidad.

2. Patentar nuestros productos.

3. Patentar nuestro software desarrollado.

4. Comercializar nuestros productos en el mercado nacional.

5. Comercializar nuestros productos en el mercado internacional.

6. Generar nuevas fuentes de Trabajo en forma permanente.

7. Continuar con el desarrollo de nuevos productos y servicios asociados.

Resultados y Metas: 

1. Fabricar y comercializar un producto innovador que servirá monitorizar y controlar el proceso de extracción por solvente (SX) en la industria minera nacional. Las ventas esperadas por este producto son de $150.000.000 para el primer año más $ 50.000.000 correspondientes a servicios de mantención preventiva.

2. Prestar servicios tecnológicos y desarrollar nuevos productos 

3. Para el producto desarrollado no existe ninguna alternativa similar en el mercado nacional y tampoco en el mercado mundial por lo tanto pretendemos constituir nuestro producto en un estándar de la industria minera del cobre. Se pretende introducir este estándar en al menos el 50% de los yacimientos de cobre a nivel nacional para el primer año. 

4. Durante el segundo año se pretende introducir nuestro producto en al menos el 40% de los yacimientos de cobre a nivel nacional. Y comenzar la prospección internacional.

5. Nuestra gestión nos permitirá crear una nueva fuente laboral para 5 personas en forma directa el primer año y que será creciente en el tiempo.

6. Pretendemos abarcar al menos el 90% de la participación del mercado nacional en el tercer año, y comenzar la participación en el mercado extranjero, ya que no existen soluciones de este tipo fabricadas en el país, ni en el extranjero. 

Oportunidad de marcado para  el bandómetro electrónico:

El principal mercado objetivo son las empresas Mineras de cobre del país,  principalmente corresponde a las áreas de extracción por solventes y electro obtención, que actualmente en la zona norte son  7 compañías: Codelco Chuqui, Rodomiro Tomic, El Abra, El Tesoro, Spence, Zaldivar  todas ellas utilizan el proceso de extracción por solventes.

También se pretende abordar un segundo mercado objetivo que son empresas ya vinculadas a las empresas mineras y que son proveedoras de soluciones tecnológicas, utilizándolas como un canal de distribución para llegar al cliente final. 

Un tercer mercado objetivo son las universidades, laboratorios y centros tecnológicos que requieren de este instrumento de medición para sus laboratorios, especialmente  en las carreras relacionadas con la minería y metalurgia. 

Para los servicios tecnológicos:

1.- Clientes directos: principalmente empresas e industrias que requieran un alto grado de automatización de sus procesos productivos.

2.- Clientes indirectos: empresas proveedoras que por su alto grado de vinculación con industrias demandantes,  han identificado problemáticas de difícil solución y deseen externalizar el desarrollo de soluciones tecnológicas.

El target por producto será el siguiente:

	PRODUCTO
	Mercado Objetivo

	
	Clientes primarios
	Clientes secundarios
	Otros clientes

	Bandometro Electrónico


	Empresas mineras de cobre principalmente.
	Empresas proveedoras de soluciones tecnológicas a la minería.
	Universidades, laboratorios y centros tecnológicos 

	Servicios tecnológicos 


	Industria minera nacional
	Empresas e industrias del sector  manufacturero en general
	Otras empresas nacionales como tiendas retail y distribuidoras


7.-Análisis Competitivo e Industrial

Actualmente existen más de 20 mineras con procesos de SX en el país, además el 60% de los procesos de SX a nivel mundial están concentrados en Chile y Perú.

La cantidad promedio de reactores de sx por minera es de 5 reactores, por lo tanto el total nacional es de mas de 100 reactores (sin considerar los nuevos yacimientos ni proyectos mineros.)

Además debemos considerar que en cada industria minera existen más de 1000 celdas de electro obtención donde es posible utilizar esta tecnología en una escala menor lo que nos da un total nacional de mas de 20.000.000 celdas de electro obtención.

El principal crecimiento esta dado por factores temporales y de mercado bien definidos a saber:

· Mercado controlado por un solo proveedor (nosotros) a nivel nacional e internacional.

· Necesidad de aumentar la producción de cobre optimizando el proceso de lixiviación.

· Necesidad de disminuir los riesgos ambientales a los que esta expuesto el personal que actualmente realiza esta labor.

· Necesidad de automatizar este proceso.

Se espera un crecimiento en las ventas producto del resultado del primer cliente de quien se espera obtener resultados de satisfacción y con ello  motivar a  la competencia a incorporar esta tecnología en la mejora de sus procesos. Se espera un mercado pleno al cabo del tercer año.  Logrando un escalamiento en las ventas de  $50.000.000 por año. 

Además como consecuencia del impacto de nuestro producto primario, surgirán de nuestros clientes otras necesidades que derivaran a la prestación de nuestros servicios de análisis y desarrollo de otras soluciones tecnológicas de alto impacto a nivel industrial minero. Se espera concretar negocios por a  lo menos $100.000.000 por cada año.
En las mayorías de las empresas mineras existen soluciones alternativas tradicionales (medición manual) por mayor seguridad en la medición y existen otros equipos semi-automatizados con sensores de densidad que tienen el defecto del problema de la banda de dispersión lo cual los hace menos confiable en sus datos, nuestros productos al utilizar sensores ópticos si tiene la capacidad de resolver este problema.

	Nombre Empresa 
	Descripción producto/ servicio
	Porcentaje de Mercado
	Precio
	Grado de Competencia

	No existe competencia a nivel nacional ni global
	No existe competencia a nivel nacional ni global
	No existe competencia a nivel nacional ni global
	No existe competencia
	No existe competencia a nivel nacional ni global


Producto totalmente innovador con proceso de propiedad industrial patrocinado por la Oficina de Transferencia de Resultados e Investigación (OTRI).

8.-Modelo del Negocio
Productos:

 Bandometro Electrónico
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Descripción
Este sistema esta diseñado para ser utilizado en el proceso de extracción por solventes (SX) de la industria minera nacional, midiendo con datos en tiempo real, las variaciones presentes entre la fase acuosa y fase orgánica, esto permite monitorear el proceso a través de los valores obtenidos para poder tomar medidas correctivas. Estos valores son capturados por un software, desarrollado especialmente para trabajar en conjunto con el  equipo, lo que permite visualizar cualquier variación con rapidez, haciendo la gestión de los recursos mucho más eficiente.

El sensor esta diseñado para ser introducido dentro de la piscina SX. Este sensor es capaz de discriminar las  distintas fases que se encuentran presentes dentro de la piscina  (acuoso, orgánico y banda de dispersión). Esta información es interpretada por el dispositivo y es visualizada en una pantalla LCD. Además los datos son enviados por un puerto de comunicaciones RS232/485 para ser utilizados de acuerdo a los requerimientos de cada instalación en particular (ver anexo 2).

Instalación

El equipo puede ser instalado en un gabinete del tipo NEMA que cumpla con estándares industriales de acuerdo a las necesidades de la empresa o del ambiente de operación.

Funcionamiento 
El sensor es de tipo óptico por lo que no requiere de una mantención exigente ya que  no esta en contacto directo con los fluidos. Esta característica lo diferencia de cualquier sistema basado en la conductividad eléctrica, disminuyendo los costos asociados a la mantención.

	PRODUCTO
	DIFERENCIACION
	INNOVACION

	
	Propio
	Competencia
	

	Bandometro Electrónico
	Producto nuevo, no existe un producto similar en el mercado.
	No existe ni se vislumbran desarrollos de productos similares en el mercado nacional ni global.
	Este producto tiene un alto merito innovativo ya que constituye un mejoramiento tecnológico significativo en el  proceso de extracción del cobre (innovación radical de proceso). 

Al no existir un producto similar en el mercado este producto se constituye como una innovación radical (Innovación radical de producto). 


Comercialización.

Se consideran dos líneas de negocio:

1. La comercialización del producto “bandometro electrónico”

Se pretende abordar directamente al cliente final y que este una vez satisfecho  recomiende con su experiencia  al siguiente cliente  los cuales son un círculo cerrado que está en estrecho contacto y comunicación.  Se espera capturar un cliente cada dos meses y tener un contrato anual de mantención. 

2. La comercialización de nuestros servicios tecnológicos.

Se pretende abordar nuevas necesidades planteadas por los clientes, muchas de las cuales ya están en experimentación por nuestro equipo de desarrollo de soluciones. Se espera que la venta del bandometro sea la punta de lanza para ofrecer soluciones a nuevas problemáticas manifestadas por nuestros clientes.

Canales de distribución.

El canal de distribución será exclusiva responsabilidad de nuestra empresa velando por una buena aplicación del producto, manutención y garantía del mismo y seguimiento de su comportamiento para incorporar futuras mejoras.

Para la etapa de exportación se contará con el apoyo de un especialista en el tema además de los servicios de agencias de aduanas, con todo se solicitara apoyo a personal de ProChile además de personal de comercio exterior de las diferentes embajadas y consulados de nuestro país  en los lugares donde pretendemos comercializar nuestros productos.

Estrategia de precios

La estrategia de precios y puesta en marcha para este proyecto son los siguientes:

Para el producto Bandometro electrónico.

Para la penetración del mercado la empresa fija un precio alto para un producto nuevo con el objetivo de atraer el segmento de elite de consumidores y lograr una pequeña participación de mercado exclusivo y paulatinamente alcanzar una amplia cuota de mercado con las otras empresas mineras.
El valor de venta se incrementara una vez que el producto haya penetrado en el mercado ya que existirán barreras de entrada en el mercado impuestas por nuestra empresa (como patentamiento, y la escasez de empresas dedicadas al desarrollo tecnológico)   lo cual  impedirá el surgimiento de empresas competidoras. 

Para los servicios tecnológicos.

Para la penetración del mercado la empresa ofrecerá los servicios de análisis de necesidades y requerimientos tecnológicos en forma gratuita lo cual nos facilitara la penetración e integración con los clientes y el desarrollo conjunto de soluciones a sus problemáticas.  Al adquirir la visión global de la necesidad o problemática planteada nos encontraremos a la vanguardia del desarrollo de soluciones para ser comercializadas a nuestros clientes.

Para esta segunda etapa de desarrollo de las soluciones se utilizaran una estrategia de precios basadas en la innovación del producto o en base a tasa de rentabilidad de cada producto desarrollado.

Se pretende abordar directamente al usuario  y que este una vez satisfecho  recomiende con su experiencia  al siguiente cliente  los cuales son un círculo cerrado que está en estrecho contacto y comunicación.  Se espera capturar un cliente cada seis meses.

El valor de venta se basa en la calidad el servicio a ofrecer y que no existe en estos momentos en la región (sólo a nivel central del país) y este será de un cobro mensual 45UF con un contrato anual.

. 

El canal de distribución será exclusiva responsabilidad de nuestra empresa velando por una buena entrega del servicio, manutención y garantía del mismo y seguimiento de su comportamiento para incorporar futuras mejoras.

9.-Estrategia de Desarrollo

Estrategia de precios

La estrategia de precios y puesta en marcha para este proyecto son los siguientes:

Para el producto Bandometro electrónico.

Para la penetración del mercado la empresa fija un precio alto para un producto nuevo con el objetivo de atraer el segmento de elite de consumidores y lograr una pequeña participación de mercado exclusivo y paulatinamente alcanzar una amplia cuota de mercado con las otras empresas mineras.
El valor de venta se incrementara una vez que el producto haya penetrado en el mercado ya que existirán barreras de entrada en el mercado impuestas por nuestra empresa (como patentamiento, y la escasez de empresas dedicadas al desarrollo tecnológico)   lo cual  impedirá el surgimiento de empresas competidoras. 

Para los servicios tecnológicos.

Para la penetración del mercado la empresa ofrecerá los servicios de análisis de necesidades y requerimientos tecnológicos en forma gratuita lo cual nos facilitara la penetración e integración con los clientes y el desarrollo conjunto de soluciones a sus problemáticas.  Al adquirir la visión global de la necesidad o problemática planteada nos encontraremos a la vanguardia del desarrollo de soluciones para ser comercializadas a nuestros clientes.

Para esta segunda etapa de desarrollo de las soluciones se utilizaran una estrategia de precios basadas en la innovación del producto o en base a tasa de rentabilidad de cada producto desarrollado.

Se pretende abordar directamente al usuario  y que este una vez satisfecho  recomiende con su experiencia  al siguiente cliente  los cuales son un círculo cerrado que está en estrecho contacto y comunicación.  Se espera capturar un cliente cada seis meses.

El valor de venta se basa en la calidad el servicio a ofrecer y que no existe en estos momentos en la región (sólo a nivel central del país) y este será de un cobro mensual 45UF con un contrato anual.

. 

El canal de distribución será exclusiva responsabilidad de nuestra empresa velando por una buena entrega del servicio, manutención y garantía del mismo y seguimiento de su comportamiento para incorporar futuras mejoras.

ESTRATEGIAS DE PRECIOS 

Se utilizara la estrategia de precios por descremación (precio alto con alta inversión en promoción para atraer a la crema del mercado e ir bajando paulatinamente para atraer luego a los otros segmentos) Producto realmente nuevo. 
Beneficios para el cliente:


[image: image5]
Como se obtienen los ingresos?

Los ingresos se obtienen principalmente por la venta del producto: si consideramos una venta anual de 100 bandometros  el total de ingresos seria el siguiente:

	Detalle
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Precio por unidad
	7MM
	7MM
	7MM
	7MM
	7MM

	Cantidad
	10
	15
	20
	25
	25

	Total ingresos
	70MM
	105MM
	140MM
	175MM
	175MM


10.-Indicadores Económicos
[image: image6.emf]PROYECTO:

item 0 1 2 3 4 5

ingresos 0 70.000.000       105.000.000     140.000.000     175.000.000     175.000.000    

costos 54.514.800  -     61.665.800  -     71.930.800  -     73.845.800  -     74.795.800  -    

operacionales 38.814.000       46.965.000       52.380.000       57.795.000       57.795.000      

administrativos 9.600.000         9.600.000         9.600.000         9.600.000         9.600.000        

Comercialización 4.500.000         3.500.000         8.350.000         4.850.000         5.800.000        

depreciacion 1.500.800         1.500.800         1.500.800         1.500.800         1.500.800        

amortizacion 100.000            100.000            100.000            100.000            100.000           

utilidad antes de impuestos 15.485.200       43.334.200       68.069.200       101.154.200     100.204.200    

impuesto (17%) 1.548.520  -       4.333.420  -       6.806.920  -       10.115.420  -     10.020.420  -    

utilidad despues de impuestos 13.936.680       39.000.780       61.262.280       91.038.780       90.183.780      

depreciación 1.500.800         1.500.800         1.500.800         1.500.800         1.500.800        

amortizacion 100.000            100.000            100.000            100.000            100.000           

inversión 15.084.000  -        -                    -                    -                   

capital de trabajo

recuperacion de capital de trabajo

flujo de caja 15.084.000  -        15.537.480       40.601.580       62.863.080       92.639.580       91.784.580      

VAN (15%) $ 169.061.113,66

TIR 185%

tiempo (años)

BANDOMETRO ELECTRÓNICO


11.-Ventas Esperadas

Año 1: $70.000.000
Año 2 $105.000.000
Año 3 $140.000.000
Año 4 $175.000.000
Año 5 $175.000.000
12.-Ventaja Competitiva

Producto totalmente nuevo por lo que no se vislumbran amenazas el en corto plazo. Este producto solo es posible compararlo con el procedimiento actual en el proceso al cual esta dirigido. El producto se encuentra en proceso de patentamiento.
	PRODUCTO
	DIFERENCIACION
	INNOVACION

	
	Propio
	Competencia
	

	Bandometro Electrónico
	Producto nuevo, no existe un producto similar en el mercado.
	No existe ni se vislumbran desarrollos de productos similares en el mercado nacional ni global.
	Este producto tiene un alto merito innovativo ya que constituye un mejoramiento tecnológico significativo en el  proceso de extracción del cobre (innovación radical de proceso). 

Al no existir un producto similar en el mercado este producto se constituye como una innovación radical (Innovación radical de producto). 


13.-¿Por qué Invertir en la Empresa? 

El motivo de solicitar esta inversión,  es que creemos que podemos constituirnos en una empresa con un alto potencial de crecimiento e innovación en productos para la industria del país. 
Nuestro equipo de desarrollo posee un perfil de innovación constante entregando soluciones innovativas a las problemáticas planteadas por nuestros clientes. 

El mercado al cual estamos dirigidos se perfila como el área industrial que genera mayores ingresos al país.

Los fondos que se solicitaran seran utilizarados directamente para potenciar nuestra gestión comercial, mejora de algunas instalaciones e infraestructura para poder aumentar la producción, también se considera los costos de patentar nuestros productos y registrar nuestros softwares y productos de innovación, todo esto permitirá generar y mantener en el tiempo una fuente de trabajo permanente. Cabe señalar que como empresa ya hemos realizados aportes de capital y estos aportes se han destinados a la compra de materias primas, pago de insumos, movilización, sueldos de los profesionales, energía, comunicaciones, entre otros.













Los datos pueden ser poco precisos (factor humano)


Se produce una demora en el acceso a los datos


Al producirse una falla el tiempo de respuesta es muy lento


Operador expuesto a un ambiente toxico


La demora en el análisis de los datos se traduce en ineficiencia en el proceso de extracción





Entrega los datos con exactitud milimétrica


Entrega los datos en tiempo real


Permite reducir el tiempo de respuesta ante una falla  en el proceso


Disminuye el riesgo de accidentes del operador


Aumenta la eficiencia del proceso de extracción por solvente





Procedimiento actual





Procedimiento automático








