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Resumen Ejecutivo

IA FertiTech se conformé para brindar soluciones de escalabilidad de negocios y manejo de
datos a dos de nuestros socios comerciales estratégicos que se desempefian en la industria de la
biotecnologia. Full Genomics' y Microgénesis®, dos empresas de Biotec, que buscan generar un
impacto disruptivo a nivel global en el campo de la medicina orientada a la fertilidad y
enfermedades autoinmunes basada en microbiota, y para ello, tienen disponible y, en circulacion
comercial, un test de diagnostico temprano revolucionario para detectar causas de infertilidad y
brindar tratamientos personalizados adecuados a la biologia de cada paciente. En la actualidad,
éste test se encuentra patentado, probado y en comercializacion en la Unioén Europea e Israel; y
las empresas estan en tratativas para ingresar en el mercado de Estados Unidos y Canada.

El mercado de la medicina basada en microbiota estd experimentando un crecimiento historico
sin precedentes mostrando una tasa de crecimiento anual compuesto (CAGR por sus siglas en
inglés) por encima del 22% en la Gltima década y muchas empresas de tecnologia se estdn
acercando a éste mercado para aportar su know-how y asi acelerar dicho crecimiento y obtener
parte de los beneficios. Para lograr ganar market share en ésta industria desafiante, éstas
empresas tienen que solucionar un punto de dolor clave en su negocio que es lograr multiplicar
sus capacidades operativas.

IA FertiTech nace con el foco de solucionar éste problema teniendo en cuenta la alta
complejidad del negocio, dada principalmente por la escasa capacidad de procesar los tests, que
hoy dia solo pueden ser interpretados por profesionales altamente capacitados. Nuestra propuesta
a ¢sta dificultad es crear una plataforma de pre-diagnostico que permita a sus operadores un
acceso instantaneo a la interpretacion de los tests basados en microbiota. Para hacer esto posible,
crearemos un modelo de machine learning especializado que interprete los tests observando los
mismos indicadores que utilizan los humanos para su analisis, permitiendo disponibilizar los

resultados en segundos a través de una interfaz web responsive accesible desde cualquier

! https://www.fullgenomics.es/
2 https://microgenesis.net/
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dispositivo. El founding team de IA FertiTech tiene las capacidades para lograr la solucion
mencionada y ejecutar éste proyecto de punta a punta. La inversion estimada para el desarrollo
de ésta plataforma es de €100,000 (cien mil Euros) y ya contamos con el aval de Full Genomics,
holding de empresas de biotecnologia y principal inversor de Microgénesis, quien esta dispuesto
a realizar el desembolso de capital a cambio de la exclusividad total de la utilizacion del modelo
de datos para las empresas del grupo por 36 meses, y de una parte del equity de IA FertiTech
dado que apunta a hacer crecer este negocio complementario a su industria y a recibir ganancias
al entrar en la etapa dos de produccion que detallaremos mas adelante. La monetizacion de
nuestro servicio tiene dos avenidas de ingresos. La primera es parte de la etapa uno del proyecto
y se da en la forma de participacion en el 10% del average selling price (ASP o precio promedio
de venta) de cada uno de los tests. En ésta etapa se utiliza la potencialidad para el procesamiento
de los tests y asi obtener su output de manera on line aunque la venta la tracciona la clinica o
profesional de la medicina. La segunda avenida de ingreso se da al comenzar la etapa dos luego
del segundo afo de operacion y cuando ya contemos con mas de un test de Full Genomics en
nuestra base de datos, y la misma consta de implementar la funcionalidad de Cross Selling (venta
cruzada) por la cual estimamos cobrar un service fee de venta cruzada del 20% del average
selling price (ASP) de cada uno de los tests que nuestra plataforma proponga y ayude a vender a
nuestros clientes. La rentabilidad del negocio se calcula en una tasa interna de retorno (TIR) del
79%. 1A FertiTech cuenta con el total control y almacenamiento de datos de cada test procesado
dentro de nuestra aplicacion. De esta forma, y comenzando con una alianza con Microgénesis y
Full Genomics, esperamos convertirnos en los referentes del segmento, siendo los primeros en
ofrecer una solucién customizada de machine learning que resuelva los problemas de
escalabilidad propios de la industria de diagndstico médico, funcionando no como sustituto del
profesional de la salud, sino como una herramienta que potencia sus capacidades, evitando asi el

conflicto legal asociado al accountability de un diagndstico y tratamiento profesional.
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Introduccion y Antecedentes

Desde ya hace varios afios el estudio de la microbiota humana, concepto que desarrollaremos
mas adelante, se ha visto incrementado dentro de la medicina dado que objetivamente nuestro
cuerpo esta compuesto por una mayor cantidad de bacterias que de células humanas. Hacia la
década de 1990, surgié el término Holobionte® como evolucion al término de seres humanos
dado que somos un ensamblaje de diferentes especies que forman una unidad ecolédgica. El
desarrollo del estudio de la microbiota humana ha permitido terapias clinicamente aprobadas
para un muy amplio espectro de afecciones, que van desde el reemplazo de drogas psiquiatricas
de riesgo en nifios diagnosticados con autismo o TEA?, hasta adaptaciones de dietas
especializadas para incrementar el rendimiento deportivo, todo en base a la composicion del
ecosistema microbiologico Unico de cada persona. Ante esta realidad, surge en el afio 2008, el
Human Microbiome Project’, que busca entender el rol de estas comunidades en nuestra salud y,
a partir de los avances logrados, nace una nueva rama de la biotecnologia, especializada en
terapias basadas en el equilibrio de la microbiota. Es en ésta rama, en donde Microgénesis,
empresa fundada por la Dra. Gabriela Gutiérrez y la Dra. Agustina Azpiroz, en conjunto con el
Lic. Leandro Barreiro, Gerente de operaciones de Full Genomics (empresa que financia a
Microgénesis y con participacion accionaria en varias empresas de Biotec), ha logrado
desarrollar avances significativos en la deteccion de las causas de infertilidad que se presentan
como inicialmente inexplicables para los métodos convencionales. Microgénesis tiene hoy en el
mercado un test llamado Fertinoma. Dicho test se comercializa hoy dia en los centros de
fertilidad asociados con Full Genomics, y son esos centros quienes hacen el test mediante un
analisis de sangre y envian los resultados a Microgénesis para su interpretacion. Una vez
completo el analisis, los cientificos de Microgénesis responden con un informe de diagnostico y
un detalle del tratamiento personalizado a administrarle al paciente, que es llevado adelante

enteramente por los centros de fertilidad. Desde su lanzamiento hacia mediados del 2018, y

3 Margulis, Lynn (1990-10). «Words as Battle Cries: Symbiogenesis and the New Field of Endocytobiology»
* TEA (Trastorno del Espectro Autista)
3 https://www.hmpdacc.org/hmp/
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aplicando nuevas terapias basadas en la microbiota a los pacientes diagnosticados, Microgénesis
junto a las clinicas de fertilidad participantes han logrado un 80% de efectividad en los
tratamientos, llevando aproximadamente 150 embarazos exitosos hasta el dia de la fecha (ver
seccion de Anexos: “Caso de éxito de las técnicas de fertilidad de Microgénesis” para mayor

informacion).
I. Presentacion y evaluacion de la Oportunidad de Negocio
Oportunidad

La oportunidad de negocio radica en el crecimiento de la penetracion de la tecnologia en la
industria de la medicina y de la posibilidad objetiva de permitir escalar tests, diagndsticos y
tratamientos eficientes que hasta hace muy poco requerian de la presencia fisica del
doctor/paciente para poder llevarlos a cabo.

Particularmente, en la industria de diagnoéstico y tratamiento para infertilidad, la empresa
Microgénesis ha desarrollado un test basado en el andlisis de la microbiota que permite
tratamientos personalizados con una alta tasa de embarazo superior al 80% de los casos. Sin
embargo, al tener el conocimiento de las interpretaciones de sus tests solo en sus dos cientificas
fundadoras, se les hace imposible escalar su negocio. Actualmente, el manejo entre las cientificas
de Microgénesis y la clinica o el profesional de la salud que esperan por la interpretacion de los
resultados del test de sus pacientes puede tardar semanas (si no se producen re preguntas o
pedido de clarificaciones) y la tecnologia utilizada es el intercambio de correos electrénicos con
el consecuente riesgo de pérdida y/o malversacion de la informacion sumado al no trackeo de
una base de datos homogénea que permita explotar esos datos en reportes o variables clave de la

industria.



= }‘r‘ — Maestria en Administracion de Negocios
ol A . . .,
S’r\‘\ * by Universidad de Traba_]o Flnal de GraduaCIOH

S ElnAnd I'é S Pablo Charchaflie

Solucion Propuesta

Aqui es donde entra en escena IA FertiTech, que con una asociacion con Microgénesis y Full
Genomics (quien es la empresa holding de Microgénesis) nos hemos propuesto desarrollar una
plataforma digital que vamos a utilizar de capa entre los cientificos y los doctores/clinicas de
fertilidad que le receten el test a sus pacientes para lograr escalar la etapa de pre-diagnoéstico y
generar mediante el uso de la tecnologia de big data y machine learning los tratamientos acordes
a cada paciente. El crecimiento interanual de mercado que viene mostrando la industria de
biotecnologia relacionada con la microbiota es de un 9,5% anual (CAGR) segun datos de Zion
Market Research® lo que hace que muchas empresas con foco cientifico estén buscando hacer
sociedades con capitales extranjeros y con empresas de tecnologia para poder escalar su negocio
y captar un mayor porcentaje del mercado.

IA FertiTech, de la mano de Microgénesis y apoyandonos en su conocimiento cientifico y en su
base datos con mas de 15 afios de informacion detallada de miles de pacientes de Europa y
Latinoamérica, nos proponemos crear una plataforma de pre-diagndstico que permita a sus
operadores un acceso instantdneo a la interpretacion de los tests basados en microbiota. Para
hacer esto posible, crearemos un modelo de machine learning especializado que interprete los
tests observando los mismos indicadores que utilizan los humanos para su analisis,
disponibilizando los resultados en segundos a través de una interfaz web responsive accesible
desde cualquier dispositivo. Una vez implementada la solucién con los tests en el mercado de
Microgénesis nos vamos a apalancar en nuestra asociacion con Full Genomics para llevar nuestra
solucion al resto de las empresas del grupo y asi comenzar con la etapa dos de la implementacion
en donde sera nuestra plataforma la que recomiende en base a los datos del paciente si es
beneficioso o complementario, avanzar en realizarse otro test dentro de las opciones de
soluciones de test que presenta el grupo de Full Genomics. Esto ltimo es lo que llamamos la

etapa de venta cruzada o Cross Selling.

¢ https://www.zionmarketresearch.com/report/human-microbiome-market
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El Mercado

El mercado de la microbiota humana para diagndsticos y tratamientos muestra una perspectiva
de crecimiento interanual sostenido y se proyecta hacia el 2024 en alrededor de los USD 1,4
billones de ddlares segun datos de Zion Market Research lo que lo hace muy atractivo para todas

las empresas de biotecnologia.

Global Human Microbiome Market

cAGR 9.40%

(2018-2024)

N

[ zien™

Market,Fes

Fuente: Zion Market Reasearch https://www.zionmarketresearch.com/report/human-microbiome-market

Full Genomics y Microgénesis se encuentran desempefiando sus operaciones en el mercado de la
Union Europea con foco en Espafia. Es en éste mercado en donde IA FertiTech pondra foco en
los primeros tres afios de operacion hasta tener una solucion escalable y probada para ser

ofrecida a otros potenciales clientes de la mano de nuestro socio Full Genomics.

Nuestro Diferenciador: Microgénesis.

Microgénesis es una empresa que nace de un desprendimiento de Inmunogenesis’, una empresa

fundada por la Dra. Gabriela Gutierrez (PhD especializada en inmunologia y fertilidad) y la Dra.

Agustina Azpiroz (PhD especializada en inmunologia y microbiologia), en conjunto con la

7 https://inmunogenesis.com/
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clinica Santander CER, dedicada principalmente al diagndstico y tratamiento de afecciones
reproductivas en las mujeres mediante la utilizacion de técnicas no tradicionales desarrolladas
con el apoyo economico del Consejo Nacional de Investigaciones Cientificas y Técnicas
(CONICET)?, siendo su resultado el test de fertilidad especializado en deteccion de desérdenes
en la microbiota llamado "Fertinoma". El éxito del test en el mercado y su alto porcentaje de
efectividad y embarazo a término en los tratamientos de sus pacientes empuja a éstas dos
cientificas a crear Microgénesis para potenciar el uso de estas ya probadas técnicas y asi
expandir su alcance a los mercados europeos a partir de la creacion de una red de clinicas de
fertilidad asociadas (ver seccion de Anexos: “Del paper al impacto” para mayor informacion).
Esta red de clinicas es concretamente su cliente y es a su vez el medio por el cual llega
Fertinoma a los pacientes, simplificando la distribucion. Con el objetivo de crear esta red, suman
al proyecto al Lic. Leandro Barreiro, especialista en negocios de biotecnologia en el mercado
europeo, hoy desempeiandose como director de operaciones de Full Genomics, holding de

empresas de biotec basada en Barcelona, y aportante del capital de Microgénesis.

CONICET AGENCIA

Consejo Nacional de Investigaciones
Cientificas y Técnicas

é% HIALITUS

=
X
(&

Anmunogénesis

@ ABM Laboratorios

Microgénesis es una empresa con un fuerte desarrollo de producto como el ya mencionado

Fertinoma y actualmente se encuentra en las etapas finales de salida al mercado de otros dos test

8 https://www.conicet.gov.ar/
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con los cuales se espera un resultado de eficiencia similar al obtenido con Fertinoma. Su servicio
hacia los profesionales de la medicina en fertilidad y las clinicas asociadas no se reduce solo a
proveer el test si no que se extiende a la interpretacion del mismo y al armado junto con el
profesional/cliente de los tratamientos personalizados para sus pacientes y del seguimiento de los
mismos hasta la obtencion de los resultados deseados por el doctor. Son éstos mismos servicios
los que queremos potenciar y eficientizar en conjunto con la asociacién de IA FertiTech a
Microgénesis y estamos muy seguros que con un acuerdo de exclusividad del uso de nuestra
tecnologia por las empresas del grupo Full Genomics sumado al aporte de sus bases de datos de

pacientes vamos a alcanzar una solucion dificil de igualar en el mercado de la biotecnologia.

Roadmap de Producto de Microgénesis

AUTOINMUNIDAD, INFECCIONES DEL TRACTO GENITAL E INFERTILIDAD NO EXPLICADA

Inmunoma
7.5% de la poblacion global

iy
.
.’5\
@
Gynoma
15% de las mujeres en
® edzad reproductiva

Fertinoma
20% de las mujeres en
edad reproductiva

12
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Nuestros Servicios

IA FertiTech nace con foco en clientes como Microgénesis que son empresa startups fundadas en
su mayoria por cientificos con un gran conocimiento de su producto y/o servicio, con una
propuesta innovadora y exitosa como el caso del test Fertinoma para Microgénesis o Heres para
Full Genomics pero que tienen limitantes de escala y operacion y poco background de negocios.
Su modelo en pequena escala es exitoso pero choca contra imposibilidades objetivas a la hora de
intentar expandir dicho modelo a otras geografias sin caer en riesgos de robo de patentes o de
copia de cualquiera de sus ventajas competitivas que los hacen tinicos. O simplemente la pérdida
de efectividad dado que una cientifica en Barcelona no tiene el mismo know-how para interpretar
los resultados del test que la cientifica founder en Buenos Aires.

Teniendo en cuenta la alta complejidad del negocio y entendiendo que estamos frente a un
mercado de clientes hiperconectados, proponemos crear una plataforma de pre-diagndstico que
permita a sus operadores (profesionales de la medicina y clinicas de fertilidad) un acceso
instantaneo a la interpretacion de los tests basados en microbiota.

Para hacer esto posible, crearemos un modelo de machine learning especializado que interprete
los tests observando los mismos indicadores que utilizan los humanos para su anélisis,
disponibilizando los resultados en segundos a través de una interfaz web responsive accesible

desde cualquier dispositivo.

Como potenciara la plataforma a la estrategia de Microgénesis y Full Genomics:
e Proteccion de la propiedad intelectual
e Bajo costo de scaling
e Servicio 24x7
e Oportunidad de cross-selling (data analysis)
e [ntegracion con otras plataformas y fuentes de datos

e Nivel de exactitud de interpretacion de 99% vs. benchmark

13
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IA FertiTech mediante una asociacion estratégica con nuestros clientes se conforma como
proveedor de este servicio tailor made customizable para las necesidades puntuales de cada
cliente y con la flexibilidad de un software en la nube, protegiendo los datos de cada empresa
mediante contratos de confidencialidad y exclusividad de explotacion de los mismos, solo
cruzando las bases de datos ante la explicita autorizacion de las partes y con el propdsito de
generar Cross Selling (venta cruzada complementaria). La potencia de este tipo de
implementacion se hace tangible a partir del acuerdo inicial con Full Genomics, que posee
participacion en varias empresas de biotecnologia y se verian especialmente beneficiados al
poder analizar nuevas oportunidades de cross selling entre las compafias de su grupo. La
posibilidad de implementar ésta venta cruzada se dard a partir del segundo afno de operacion y

sus beneficios se detallan en la seccion de Financials.

I1. Analisis de la Industria y el Mercado Objetivo

Industria

La industria en la cual se ubica IA FertiTech es la industria de los servicios tecnoldgicos
informaticos apuntando a satisfacer las necesidades de nuestros clientes que son a su vez,
proveedores de servicios. Es por ésto que nos inclinamos a ubicar a IA FertiTech como un
proveedor de servicios informaticos primordialmente de software orientado al B2B (Business to
Business). Segiun IDC’ se proyecta un mercado de mas de USD 6000 MM para finales de 2022 a
nivel regional con un crecimiento en todas las areas de IT y particularmente en las nuevas

tecnologias que tienen su foco en machine learning.

° https:/www.idc.com/
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Worldwide ICT Spending 2016-2022 ($Millbn, Constant Currency)
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PESTLE

d Politico

IA FertiTech en principio es una empresa que nace para complementar las necesidades
operacionales que se le estan presentando a Microgénesis y Full Genomics en su afan de hacer
escalar su operacion principalmente en el mercado de Europa. La Union Europea (UE) es un
mercado desarrollado y que gracias a la asociacion con Full Genomics, Microgénesis tiene
acceso directo. Desde el punto de vista politico tenemos que estar alineados en el uso de
informacion personal de cualquier habitante de la UE por lo que debemos como empresa acatar
el "Reglamento General de Proteccion de Datos" (GDPR por sus siglas en inglés) que entr6 en
vigencia en 2018 y que todos los paises de la UE suscribieron. Creemos que la demanda a los
tests que ofrecen nuestras empresas clientes es un mercado de nicho que no se ve afectado por
los vaivenes politicos en la UE. Lo que si debemos asegurarnos es que nuestro software cumpla
con los requerimientos de proteccion de datos y tenemos que trabajar en nuestro firewall de
seguridad para evitar posibles ataques a la informacion de nuestros clientes dado que de sufrir
algun ataque exitoso por parte de un hacker, eso nos podria dejar fuera de mercado.

Poniendo foco en la mirada local, tenemos que asegurarnos que la estructura societaria que
conformemos desde IA FertiTech sea la adecuada para preservar el negocio de cualquier vaivén
politico que pueda darse en nuestra region y poner en riesgo viabilidad del mismo. El punto a
favor que tenemos en éste apartado es que nos conformamos como una empresa agil con minimo
capital fijo que puede mudar su locacion de manera flexible de ser necesario. Este punto lo

vamos a desarrollar de manera més extensiva en el apartado legal.
[ Economico

Desde el punto de vista economico y mirando a IA FertiTech debemos contemplar el mercado

primordial donde Microgénesis y Full Genomics tienen foco en ésta primera etapa. El mismo es
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la Union Europea (UE). Todos los integrantes de la region tienen PBI per cépitas altos aunque se
encuentran dentro de los paises algunas diferencias importantes. Debajo se muestran unos

graficos obtenidos con los datos del Banco Mundial'.

Evolucion del PBI en los principales paises de UE (Fuente: Datos del Banco Mundial)

PIB (US$ a precios actuales) - Germany, France, Italy, Spain

Datos sobre las cuentas nacionales del Banco Mundial y archivos de datos sobre cuentas nacionales de la OCDE.
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10 https://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.PCAP.PP.CD?locations=DE-FR-IT-ES
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Evolucion del PBI per cépita en los principales paises de UE (Fuente: Datos del Banco Mundial)

PIB per cépita, PPA ($ a precios internacionales actuales) - Germany,
France, Italy, Spain

Linea olumna pa : Mostrartambién < Compartir () Detalles

# ETIQUETA

Mas allad de las diferencias dentro de la Zona Euro entre cada uno de sus paises, las cuatro
principales economias de la region (sacando al Reino Unido) presentan un PBI per cépita
superior a los USD 40 mil por afio por habitante hacia el ano 2018. Lo antes mencionado
convierte a la Union Europea en un mercado sélido y maduro como para ingresar con el servicio
que ofrece Microgénesis y Full Genomics y tiene un potencial alto dado que es la poblacién que
mas demanda tiene a nivel global de tratamientos de fertilidad.

En lo que refiere a la economia doméstica, IA FertiTech estd pensando en establecer sus
operaciones en Argentina dado principalmente su equipo de fundadores y el capital humano de
calidad al cual tenemos alcance. Aun resta validar con el grupo la decision de tener un holding
fuera del pais ya que dicha decision se encuentra atada a la mencion en el apartado politico y a
como podriamos apalancar un crecimiento exponencial desde lo financiero en una eventual
expansion al mercado norteamericano. Estamos en tratativas de poner nuestra empresa holding
en Delaware, USA. Ahondaremos mas acerca de ésta decision en el apartado de estructura

societaria. Desde el punto de vista econdmico y dado que la linea de revenues y costos de nuestro
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negocio se cotiza en dolares americanos, al estar ubicados en una economia con moneda
doméstica débil, es clave entender las fluctuaciones del tipo de cambio real (TDCR) y poder
reaccionar ante eventuales movimientos bruscos o cierres al mercado de cambios. Como lo
ilustra el grafico del BCRA'' a continuacién mantenemos un TDCR alto en relacion a nuestros

potenciales clientes comerciales de la UE pero no hay que dejar de observar la tendencia.

Evolucion Indice Tipo de Cambio Real Multilateral (Fuente: BCRA)
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A Social

En lo que respecta a lo social, los paises de la Union Europea presentan una sociedad con una de
las tasas de fertilidad més bajas del mundo acompafiados solo por algunos paises del sudeste
asiatico. De acuerdo al grafico a continuacion con datos extraidos del Banco Mundial'?, la tasa
de fertilidad promedio de la UE fue de 1,5 nacimientos por cada mujer en 2018 y la de Espana de
1,3. Por lo anterior, vemos un gran potencial de demanda en éste mercado, lo cual detallaremos

mas adelante en la seccion correspondiente.

' http://www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Indices_tipo_cambio_multilateral.asp
12 https://datos.bancomundial.org/indicador/SP.DYN.TFRT.IN?contextual=default&locations=DE-FR-IT-ES-XC
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Tasa de Fertilidad en los principales paises de UE (Fuente: Datos del Banco Mundial)

Tasa de fertilidad, total (nacimientos por cada mujer) - Germany,
France, Italy, Spain, Euro area

otras publicaciones
C 5 ria de la Comunidad del Pacifico: Programa
de Estadisticas y Demografia, ( 6 ) Oficina de Censos de los Estados Unidos: Base Internacional de Datos.

Linea “olumna Mapa 1 Mostrar también & Compartir (@© Detalles
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[ Tecnoldgico

El modelo operacional de TA FertiTech se basa en el uso de la tecnologia conocida como
Machine Learning (ML). En resumen y con el uso grafico de la imagen a continuacion, ML se
basa en el tratamiento de una gran cantidad de datos que tras ser procesados por un algoritmo
que en nuestro caso lo vamos a desarrollar y testear en conjunto con las cientificas de

Microgénesis, nos da un output que el mismo algoritmo pasa a reutilizar como input para futuras
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corridas “runs” del procedimiento. Es por ésto que se dice que el algoritmo aprende de si mismo

y se perfecciona (aumenta la eficiencia y exactitud del output) tras cada corrida.

Management of disease and
its complications

Monitoring of dietary habits and
adherence to nutritional intervention

Delivering eating behaviour
e-coaching

Fuente: Elaboracion propia en base a conocimientos de ML y presentaciones en nuestras empresas.

El uso de ML est4d expandiéndose en todas las industrias a un paso agigantado dado que la
potencia de su solucion se puede aplicar en innumerables procesos productivos y
organizacionales en todos los sectores de la economia. De acuerdo a LinkedIn y como se ilustra
en el grafico a continuacion, la bisqueda de ingenieros especializados en ML es la primer
busqueda del mundo de la tecnologia. Nuestra empresa estd conformada por un equipo de
founders con conocimiento y experiencia en el uso e implementacion de proyectos utilizando la
tecnologia de machine learning y el foco de IA FertiTech se basa en el uso y el desarrollo de ésta
tecnologia sumado al uso de Big Data e Inteligencia Artificial para potenciar la efectividad de los

tests de nuestros clientes.
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Top 20 Emerging Jobs Linked[}] Economic Grapn

Machin Leaming Enginowr S e.ex
Data Scientis. [N 5.5
Sales Development Ropresentative I 5.7
Customer Succoss Manager I s.ox
Big Duta Developer [N s.5x
Full Stack Engineer NN 5.5
Unity Doveleper [ s
Director of Data Science NN +.0x
Brand Partner [ 45x
Ful Stack Develaper [  4.5x
Permonal Loan Consuttant IR 4.
Brand Activation Manager  [INEENEREEDENNNENNNN  3.8x
Head of Parterstips. (RSN 38
Barre instructor [ 3.8x

Markating Contord Manager (NN 3«
Sit Rellabibty Enginenr NSRRI 2.0%
Hesd of Customer Expovionce [ 2.8x

Rate of Growth (2012 - 2017)

Fuente: Top 20 Emerging Jobs (LinkedIn Economic Graph)
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1 Legal

En el apartado legal voy a hacer mencion a dos puntos que ya los he tratado previamente en éste
analisis. Ya mencionamos la existencia de la regulacion de “General Data Protection Regulation
(GDPR)”, que tenemos que asegurarnos de contemplarla en el armado de nuestro procesamiento
de datos. Estimamos que el ID (tag de identificacion) del test es un dato mas que suficiente para
identificar de manera univoca la pertenencia del mismo por parte de nuestro cliente (profesional
de la salud o la clinica de fertilidad) por lo que no vamos a necesitar manejar ningin dato
personal del paciente final y desde el punto de vista legal estariamos cubiertos ante el GDPR. Por
otro lado y yendo mas a lo estatutario, debemos definir la mejor estructura societaria que nos
permita poder girar divisas para pagos operacionales del negocio y a su vez poder girar
dividendos con una carga impositiva baja. Este ultimo punto contintia en analisis dado que
tenemos que validar ciertas variables que ain no estan cerradas. En el apartado societario voy a

exponer el escenario mas factible que manejamos a la fecha.
1 Entorno Ambiental

En lo que respecta al entorno medioambiental, nuestro negocio y la manera en la que aspiramos a
conformarnos como organizacion no presenta impacto alguno al medio ambiente. Como lo
mencione previamente, estamos armando una empresa agil desde todas sus aristas y eso incluye
contribuir a nuestra sociedad ofreciendo un servicio que le va a generar felicidad a todas aquellas
familias que busquen por los medios de la fertilidad asistida y del tratamiento a base de

resultados de su microbiota, su suefio de formar una familia.
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Analisis FODA

A continuacién presento un andlisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

de nuestra asociacion estratégica entre IA FertiTech, Microgénesis y Full Genomics y las

ventajas que le aporta nuestro servicio a ésta sociedad.

Fortalezas
e Test en comercializacion y con resultados favorables en el mercado
e Experiencia comprobada en este tipo de diagnosticos
e Key players del ecosistema médico especializado en fertilidad altamente reconocidos
e Alianzas con inversores Europeos especializados en Biotec
e Experiencia en desarrollo de soluciones basadas en inteligencia artificial (IA)
Oportunidades
e Producto innovador. Flujo de Test y Pre-Diagnostico 100% automatizado
e Oferta de financiamiento para la industria de la biotecnologia
e Interés creciente sostenido en los congresos brindados por Microgénesis
e C(reciente conciencia sobre la alimentacion y sus consecuencias para la salud
e Trend de IA y ML
e Data analysis (oportunidades de cross selling en la industria)
Debilidades
e Objetivos cruzados con los profesionales de Microgénesis en relacion a su disponibilidad
e Falta de awareness en el mercado
e Dificultad para escalar la capacidad de produccion (desarrollos de multiples plataformas)
por la complejidad de los perfiles de capital humano (data scientists)
e Mercado financiero poco desarrollado como para financiar una startup en Argentina
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e Nuestros asociados son profesionales de la medicina y no estan familiarizados con la

industria de la tecnologia ni con un producto como el que le vamos a entregar de MVP

Amenazas
e Resistencia de los médicos a las soluciones automatizadas por posible creencia de
reemplazo de recursos
e (Competencia indirecta muy extendida en Europa. Gran cantidad de startups en
biotecnologia

e Acceso a plataformas de tecnologia standard de IA, permite surgimiento de competidores

Del analisis FODA precedente hemos determinado la necesidad de hacer foco en una solucion
multiplataforma teniendo como centro la empresa Full Genomics en el mediano y largo plazo
dada su posibilidad de sumar a otras empresas del grupo en el uso de la tecnologia y poder asi
potenciar el Cross Selling mostrando la potencialidad de una plataforma customizada para las
necesidades puntuales de la firma. Del mismo modo, las entregas van a enfocarse en realizar el
MVP (Most Viable Product) con foco en Microgénesis reduciendo las funcionalidades en una
primera entrega para acelerar los tiempos en que la solucion esté productiva y lograr asi un

rapido buy-in de la aplicacion por parte de los profesionales.
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5 Fuerzas de Porter

Nuevos
Competidores

BAJO

Proveedores Rivalidad Clientes

BAJO BAJO BAJO

Sustitutos

\\M%AJO /

Del andlisis de las 5 fuerzas de Porter surgen las siguientes observaciones:

Nuevos competidores
e Los cientificos son quienes proveen los datos crudos. Se necesita estar asociado con los
duefios del test para poder ofrecer nuestro servicio
e Conocimiento especifico de tecnologia requerido

e Requiere know-how especifico de los founders

Poder de negociacion de los clientes
e Costos elevados de los productos de IA y ML con desarrollo in-house
e No tiene posibilidad de escalar sin incorporar tecnologia

e Servicio custom. Poca posibilidad de cambio de proveedores por parte del cliente

Productos sustitutos

e Al ser un producto customizado, actualmente no hay sustituto en el mercado
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Poder de negociacion de los proveedores
e Nuestros proveedores de servicios Cloud estan customizados (AWS, Azure, Oracle DB,
etc.). Ofrecen servicios con tarifa plana tenidos en cuenta en el costo de producciéon y

mantenimiento. Somos receptores de tarifas (no tenemos margen de negociacion)

Rivalidad entre los competidores existentes
e Este tipo de servicio no se brinda en la actualidad. Hay desarrollos in-house pero en

principio no podria estandarizarse
Mercado Objetivo

La asociacion estratégica que estamos llevando a cabo con Microgénesis y Full Genomics nos
permitird escalar la operacion del negocio reduciendo considerablemente las restricciones
geograficas y de idioma. Sin embargo, en principio nuestro mercado objetivo se va a enfocar en
la Unién Europea y principalmente en Espafia. De acuerdo a un estudio de mercado realizado por
Full Genomics, se muestra que los cambios ocurridos en los hébitos alimenticios, factores
medioambientales y uso indiscriminado de farmacos tienen alto impacto sobre la comunidad de
microorganismos simbidticos asociados a las mucosas y la piel, que actia como nuestra primera
barrera de defensa directa contra las enfermedades. Al mismo tiempo, la tasa de fertilidad en la
mayoria de los paises desarrollados bajo un 50% y actualmente se estima que afecta a un 15% de
las parejas de todo el mundo. Las causas pueden determinarse y tratarse en 7 de cada 10 parejas,
aunque no existe diagnostico en el grupo que se conoce como “esterilidad sin causa aparente”
donde cobra importancia el estudio inmunoldgico. El 80% de estos pacientes resulta positivo en
el screening de autoinmunidad. Estudios recientes indican que la composicion microbiana puede
ser modificada en funcién del sistema inmune y de su respuesta autoinmune. Por este motivo,
resulta cada vez mayor el interés por llevar a cabo investigaciones aplicadas en el estudio
funcional de la microbiota humana como factor clave de enfermedad y salud reproductiva. Las

enfermedades autoinmunes se generan hasta 10 afios antes de manifestar los sintomas
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especificos, donde la infertilidad podria ser la primera manifestacion subclinica. Alrededor de
186 millones de personas en todo el mundo sufren de infertilidad, la mayoria residentes en paises
desarrollados. El mercado de reproduccion asistida alcanzard en 2023 los 27.500 millones de
euros en el mundo, con tasas de crecimiento anuales del 9%. La necesidad ha generado un
negocio que atrae a diversos fondos de inversion mientras que el mercado potencial crece con
mas de siete millones de mujeres por circunstancias profesionales y personales cada afio. Solo en
Espafia 800.000 parejas en edad reproductiva sufren de infertilidad. De ellas, alrededor de
240.000 permanecen sin diagndstico. La tasa de fecundidad en este pais (1,3 hijos por mujer) es
la mas baja de toda Europa junto con la de Italia. En Espafia se han generado en 2018 un
volumen de negocio agregado de 467 millones de euros, lo que supuso un crecimiento del 5%
respecto a 2017 y una variacion cercana al 30% en comparacion con la cifra registrada en 2014.
Paraddjicamente, nacen mas niflos en Espafia que en ningin otro pais de la Uniéon Europea
(234.662 en el afio 2018), una circunstancia que incrementa el nimero de pacientes en torno a los
centros de reproduccidon asistida en busqueda de respuestas y solucion inmediata. De esta
manera, sigue siendo el pais lider indiscutido en materia de medicina reproductiva dentro de la

Union Europea y en tercera posicion mundial, solo después de EE UU y Japon.
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Fuente: Estudio de Mercado de Full Genomics. Ciclos de Reproduccion Asistida en Europa y Ameérica Latina.

Asimismo, el alto ritmo de apertura de nuevos establecimientos de fertilidad asistida ha sido
continuado. El aumento es notable sobre todo entre los principales centros acreditados,
encontrandose actualmente operativos unos 285 centros privados especializados en toda Espaia.
Cerca del 74% del total se ubican en conjunto en las comunidades autéonomas de Catalufia,
Andalucia, Comunidad Valenciana y Madrid. A corto y medio plazo es previsible una
prolongaciéon de la tendencia al alza del valor del mercado de reproduccién asistida, en un
contexto de crecimiento econdmico, indicadores de fertilidad de la poblacion a la baja y
extension de los tratamientos a nuevos colectivos. Las favorables perspectivas de evolucion del
mercado animan a los principales operadores a acometer proyectos de inversion en ampliacion,
mejora y renovacion de sus infraestructuras, asi como en la ampliacion de su cartera de servicios
para atraer a nuevos perfiles de clientes y a demanda extranjera. Se estima que el valor de los
tratamientos de reproduccion asistida realizados en Espafia para el Gltimo ejercicio que cierra en

2019 gire en torno a los 615 millones de euros, con una tendencia de aumento de la penetracion
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de las empresas privadas en detrimento de los centros hospitalarios publicos, que pretenden

alcanzar alrededor de 300 centros de reproduccion para finales de ese afo.

Crecimiento del Mercado en Espana

En Europa, liderindiscutido en Reproduccion Asistida (RA)
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Fuente: Estudio de Mercado de Full Genomics

Considerando la importancia que presenta el mercado espafol en materia de fertilidad y a escala
global, podemos traducir dichos nimeros de facturacion en lo que se representa como ciclos de
reproduccion, siendo los ciclos de transferencia de embriones que realizan cada uno de estos
centros a las pacientes con el objetivo de concretar un embarazo y llevar a término. Dicho de otra
manera, con un registro récord de 163.000 ciclos de tratamiento realizados en el ultimo afo,
Espafia es el pais que marca el ritmo por delante de paises como Rusia (121,235 ciclos), Francia
(104,733), Italia (99,991), Alemania (96,226) y Reino Unido (79,710) respectivamente. Sumado
a los problemas de fertilidad ya mencionados, el retraso de la maternidad, la escasa cobertura
publica y una legislacion permisiva se han conjugado en un momento de recuperacion
econdmica, provocando la expansion de muchos centros de reproducciéon asistida y servicios
médicos que generan una oportunidad de mercado inigualable. Incluso los datos relacionados a

ciclos de reproduccion de Espafia estan por delante de todos los de Latinoamérica. Segun datos
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de la red Latinoamericana de reproduccion asistida, en 1990 reportaron tan solo 19 centros, cifra
que aumento6 progresivamente, llegando en el 2007 a 138 centros. Paralelamente a ellos han ido
aumentando los numeros de ciclos de técnicas de reproduccion asistida. Es asi, como el nimero
de tratamientos de fertilidad ha aumentado més de trece veces desde el primer registro de 1990,
llegando en el 2007 a 34.102 ciclos. A partir de los ultimos datos registrados por la REDLARA"
en el afio 2015, se llevd a cabo una recoleccion retrospectiva de datos multinacionales sobre
técnicas de reproduccion asistida de 175 instituciones en 15 paises latinoamericanos, de los
cuales se registraron un total de 75.121, alcanzado la cifra de 97,287 en el ultimo afno. Como
factor adicional dentro del mercado espanol resulta importante considerar el turismo de

reproduccion, como indica la tabla de datos de la sociedad espafiola de fertilidad (SEF, 2016):

Ciclos Frescos+Descong (% del total)

Francia 104 (394
Italia 2552 (19

Reino Unido 531 (4

Alemania

Portugal

Marruecos
Gy_|_|qu Ecuatorial
Otros 1.866 (14.4%)
No anotado pais de origen 2.106 (163
TOTAL 12.939 (100

Fuente: Estudio de Mercado de Full Genomics. Paises que acceden a Espafia en concepto de turismo reproductivo

Por otro lado, un ciclo de reproduccion no es sinénimo de éxito. Las estadisticas a escala global
indican una tasa de fracaso del 60-70% segun pais y complejidad del caso que presenta cada
paciente, donde definitiva y claramente ese es el segmento de mercado donde apuntan las
tecnologias disruptivas para encontrar la causa a la infertilidad, a fin de ofrecer una alternativa
fiable y real de diagndstico, tratamiento e incremento de tasa de embarazo. Teniendo en cuenta
este potencial mercado, estamos haciendo referencia a un total 431.785 ciclos correspondientes a
las tasas de fracaso. En términos de facturacion, estamos hablando de unos 224 millones de euros

de mercado (precio por test de 600 euros). Unos 59 millones de euros de mercado potencial sélo

13 https://redlara.com/
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en Espafa y de 35 millones de euros de mercado latinoamericano. De esta manera podemos
asegurar unas posibilidades inmensas de penetracion dentro de nuestro mercado objetivo en base
a una necesidad creciente por productos, servicios y soluciones de tratamientos, el numero de
ciclos en aumento, las tasas de fracasos y el tipo de pacientes que puede permitirse asistir a estos
centros de reproduccion, si tenemos en cuenta que el valor promedio de un ciclo de tratamiento

en una clinica privada cuesta 6.500 euros en este pais.

Alemania Francia Reino unido Italia Espaiia Latinoamérica
° [ ] [ ] L L]
81.872 é 98.769

+ Total de fracaso: 431.785 ciclos (60 %) g oo
+ 224 millon € Mercado Target
+ 59 millon € Mercado Espafia
+ 35 millon€ Mercado LATAM
Fuente: Estudio de Mercado de Full Genomics. Ciclos fallidos de reproduccion asistida (RA) en Europa y América

Latina.
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Segmento Target

Desde TA FertiTech nos consideramos una empresa de Biotecnologia que busca ayudar al
profesional de la salud en el diagnostico temprano de las causas de infertilidad de cada paciente
en particular. Ponemos a disposicion de la medicina lo ultimo en tecnologia aplicada al uso de
inteligencia artificial para lograr un tratamiento personalizado que maximice su efectividad. Es
por ésto que nuestro segmento target tiene foco en los profesionales de la salud especializados en
reproduccion y fertilidad y lo llamamos “Segmento Médicos”. Son aquellos doctores hombres y
mujeres de 30 a 50 afos. Profesionales de la salud y amantes del uso de la tecnologia y aparatos
digitales. Con éste segmento en particular, desarrollamos un mapa de empatia y un value

proposition canvas que se muestran a continuacion.

Empathy Map
Jorge > Médico especialista en reproduccion asistida
Con quién empatizan? SOAL Qué necesitan?
s Meédicos hombres y mujeres de 35 a 50 & Reducir los fiempos de diagndsticos de casos de
afios. infertilidad en pacientes.
®  Profasionales y amantes del uso de Ia ®  Tenerinformacion de cada paciente accesible y de manera
tecngiggig y aparatos digitales. on-line.

e  Darle seguimiento a los tratamientos recomendados a

cada paciente de manera personalizada.

a2 alrs
7" What do they THINK and FEEL? /

PAINS i - GAINS : Qué ven?
e BusFa I'E_IpIdEZ; ®  Latecnologia esta entrando cada vez
:ztrl::iltgotelier Ezc]l:rgc;'e o mas en la medicina como herramienta
Qué escuchan? diagndsticos tecnc_:logia sea . . ﬁ::::;!'::iit:srs;ﬂi;o; ;‘llic:igol;
®  Escuchan como otros médicos en rapidos y un aliado en la tiempos de diagndstico y mejoran su
otras profesiones utilizan cada vez personalizados persecucion de et thidod.
mas la tecnologia en sus para generarle su fin que es -
diagnosticos. un tratamiento ayudar a sus '3
®  Acerca de que el manejo de bases particular para pacientes a ser' Qué dicen?
de datos de pacientes a gran cada paciente. padie s noc ®  Poder usar la tecnologia para los

escala les permitiria tener - \ natural.

tratamientos personalizados mas
eficientes.

diagnosticos en la rama de la fertilidad
asistida seria un avance inmenso para
la ayuda en el armado de los
tratamientos personalizados.

and feefings might motivate their behavior?

Qué hacen?
®  Lee revistas y post de tecnologia aplicada a |a ciencia.
®  indaga acerca de los dltimos avances de a tecnologia aplicada
al campo de la medicina en fertilidad.
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De manera adicional y teniendo en cuenta la etapa dos de implementaciéon de la plataforma en
donde el foco va a estar puesto en la posibilidad de hacer Cross Selling y asi generar ventas sin
necesidad de una fuerte inversion por parte de nuestros Key Partners como Full Genomics,
realizamos un segundo mapa de empatia poniendo en el centro a éstas empresas de biotecnologia
que esperan tener una reduccion de sus gastos en promocion y marketing y generar una nueva

linea de ingresos al obtener la demanda gracias al algoritmo de nuestra aplicacion.

Full Genomics - Empresa de Biotecnologia

GOAL

Con quién empatizan? Qué necesitan?
®  Duefios de empresas de Biotecnologia ®  Reducir los tiempos de pre-diagnodsticos de cada unos de
gue buscan poder escalar su negocio sus tests.

®  Profesionales de negocios y ntes de
uso de la tecnologia y apa

: amante = Tener informacion de cada paciente accesible y de manera
- - on-line.
®  Reducir el gasto de inversion para obtener cada paciente.
—_— : ALY/ k 2

e - el
(' What do they THINK and FEEL? /

PAINS . GAINS i Qué ven?
La tecnologia BLj'S’Fa r?pldez; ®  latecnologia estd entrando cada vez
actual no les eﬁc_iencm. mas en la medicina como herramienta
. permite tener puiesiong 5 . que facilita |a tarea de los médicos.
Qué escuchan? una base de tecnc.llogla e ®  Llas aplicaciones on-line pueden generar
®  Escuchan como otras industrias datos potente s allado_ e Iz una nueva carretera de revenue.
utilizan cada vez mas la tecnologia que les permita |~ persecucion de 1

en sus lineas de negocio.

®  Acerca de gue el manejo de bases
de datos de pacientes a gran
escala les permitiria tener
tratamientos personalizados mas
eficientes y posibilidades de venta
cruzada o Cross Selling.

P

potenciar su | Hsufingue es ™
negocio desde lo |+ lograr un
Smi negocio rentable P
economico. £ Qué dicen?
con la menor .3
» b iseicn ®  Poder usar la tecnologia para
. = 1 potenciar su negocio y reducir los

costos de marketing de adquisicion de
nuevos pacientes.

\

What cther thoughts and feefings might mativete thexr behavior?

s

Qué hacen?
- Dan congresos para mostrar sus soluciones/productos.
®  Indaga acerca de los ultimos avances de la tecnologia aplicada
al campo de la medicina.

B —
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Value Proposition Canvas

Products & Services

®  Aplicacion de a
diagnastico para \
profesionales de &,‘Q-

GAIN CREATORS

Rapidez en el diagnostico

Facil de usar

Informacion on-line

Tratamientos personalizados
Wariables de anélisis de reporteria.

la salud.
®  Tratamientos
recomendados en

base a analisis de

Maestria en Administracion de Negocios
Trabajo Final de Graduacion
Pablo Charchaflie

GAINS

Un diagnostico rapido y
personalizado va a acrecentar la
efectividad del tratamianto.
Busca rapidez; eficiencia. Quiere
que la tecnologia sea un aliado
en la persecucign de su fin que
es ayudar a sus pacientes a ser
padres por la via natural.

base de datos.

PAIN RELIEVERS

velocidad en el diagnostico.
Armado de tratamientos a medida
Aumento de efectividad de
tratamiento gracias al uso de
Machine Learning

> ¢

PAINS

Los diagnasticos y tratamientos
son largos e imprecisos. Nadie [e
promete efectividad en el
tratamiento.

La tecnologia actual no le
permite tener diagnosticos
rapidos y personalizados para
generarle un tratamiento
particular para cada paciente.

CUSTOMER JOBS

Parejas de
profesionales,
personas con

vidas activas y
llena de
COMPromisos.
Profesionales de la
salud.

La manera de llegar a nuestro cliente target en un primer momento se va a apalancar en las

relaciones comerciales de nuestros socios y sus contactos con las clinicas de reproduccion en

Espana y el resto de la Union Europea y Latinoamérica. El uso de la aplicacion es 100% on line

y su comercializacion se va a dar por un contrato tripartito entre (1) clinica o profesional de la

salud reproductiva; (2) Full Genomics; y (3) IA FertiTech. Para la etapa dos y luego de haber

visto la potencialidad de la plataforma, vamos a requerir que Full Genomics incorpore un nuevo

test complementario al actual para potenciar la funcionalidad de venta cruzada y asi poner en

productivo nuestro algoritmo de Cross Selling.
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II1. Propuesta de valor, el modelo de negocio y la ventaja competitiva.

La propuesta de valor de IA FertiTech se basa en desarrollar un software mediante el uso de
machine learning para ser adquirido por aquellas empresas dentro de la industria de la medicina
de diagnostico y tratamientos que deseen escalar su negocio reduciendo significativamente sus
costos de operacion. En éste proyecto nos vamos a enfocar en la solucion propuesta a la empresa
Full Genomics. La posibilidad de escalar ésta solucion sin importar la geografia y generar una
respuesta on line para los pacientes se convierte en nuestra ventaja competitiva dado que nuestro
software de machine learning se basa en los datos tabulados y almacenados por nuestros socios
de Microgénesis y Full Genomics con quienes tenemos un contrato mutuo de exclusividad. Es
asi, que nuestra plataforma de pre-diagndstico es nuestro principal activo y diferencial sumado al
equipo de cientificos de las empresas mencionadas y a su base de datos “curados” con mas de 15
afios de informacion personalizada.

Teniendo en cuenta lo dicho previamente entendemos que tras analizar nuestras ventajas
competitivas mediante un analisis VRIO es clave el esquema legal de asociacidon que tenemos
con Microgénesis y, particularmente con Full Genomics dado que ésta tltima nos va a permitir
escalar nuestra solucion a otras empresas del grupo y asi mejorar nuestra plataforma y ganar en
cross data para un posterior cross selling que es un feature realmente diferencial ya que
actualmente no se observa ésta solucion en ninguna herramienta de diagndstico con base en
machine learning. Esta funcionalidad es la etapa dos de nuestro plan de implementacion y la

vamos poner en produccion en el segundo afio de estar operativos como empresa.
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Analisis VRIO

Resultado

Data scientists : NO

Datos historicos

Especialistas en
fertilidad basada en
microbiota

Contrato de H ||
exclusividad con cada
partner

Business Model Canvas

La herramienta del Canvas a continuacién nos muestra los distintos aspectos del modelo de
negocio de una manera simplificada y grafica y nos permite entender aquellos aspectos a
potenciar y prolongar en el tiempo como los features de cross selling que pueden generar una
ventaja competitiva futura como asi también nuestras alianzas estratégicas actuales teniendo
claridad que debemos tener una estrategia para generar nuevos acuerdos con otras empresas de
Biotec una vez finalizada la exclusividad del uso de nuestra plataforma por parte de Full

Genomics y las empresas del grupo luego de los primeros 36 meses de estar operando.
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Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de
Clientes
Empresas Biofech- Empresas Biofech:
- Desarrollo de 3 Pm_iec:jo;l“;ebl‘:Ud Somos un partner
§ Plataforma web P‘B,ﬂl. R para polenciar su
Empresas: - Desarrolio del scai,:g negocio
2 modelo de machine i A
- Full Genomics leamning y su nuewvos Hpoitndadds
- Microgenesis features Ci Cliente:
! ~Mantenimisnto de = mtegp::g or Plataforma de pre
| Servidores e ¥ diagnéstico y
n “seguimiento de
paciente
_
Recursos Clave \ Canales
- Servicio 24xT
- Nivel de exactitud
de interpretacion de Plataforma 100%
99% vs. benchmark —

Estructura de Costos Vias de Ingreso

20% de GE de up selling de

Proy “.d.u-(.“ Cloud r 7 In'&: de"(j;:e Tﬁ:“:ﬂm venta propuesta y generada
Services Data Scientiztz £ ML A P por |a plataforma por el cruce
— Devs / - ~S y . de datos y/o tests (post MVP)

Aliados Estratégicos (Key Partnerships)

Definitivamente el rol de nuestros aliados estratégicos es clave para la generacion de nuestras
primeras vias de ingreso y el contrato mutuo de exclusividad es un activo a ser cuidado y
valorado por IA FertiTech. Debemos cuidar de Microgénesis y Full Genomics y aprender de
ellos y nutrirnos de sus multiples contactos en el rubro de la biotecnologia y de su experiencia.
Debemos aprovechar este tiempo de 3 afios para invertir y desarrollar una plataforma de
diagnostico con capacidades de escalabilidad pero principalmente con capacidades de up selling
y cross selling que le permita a nuestros clientes ver el valor agregado de utilizar nuestra
plataforma y que la pasen a ver como un canal de nuevos ingresos. Esto es clave para lograr una
sostenibilidad del negocio en el largo plazo y ganar market share frente a otras empresas de

tecnologia enfocadas en proveer servicios a la industria de la biotecnologia. Nuestra asociacion
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consta en el uso exclusivo de sus datos para el armado del modelo de pre-diagnostico para sus
tests y el compromiso por parte de ellos es el cubrir los costos de la inversion inicial para el
MVP y etapa uno de puesta en produccion. Como contrapartida, IA FertiTech se compromete en
proveerles del uso de nuestra plataforma con el convenio de fee acordado y tenemos un contrato
de exclusividad de sus datos que no nos permiten generar un cruce con los datos de otras
compaiias. Es decir, si otra empresa requiere de nuestros servicios debemos contemplar el
armado de un nuevo modelo del pre-diagndstico en base a la informacidn provista por la nueva
empresa. A su vez, para dejar claro la importancia de nuestra asociacion, la inversion inicial
provista por parte de Full Genomics los va a hacer participes del 15% del equity de IA FertiTech
y les asegura un asiento en el Board aunque la operacion y toma de decisiones de la empresa
queda en manos del equipo fundador. Este contrato con Full Genomics nos permite trabajar con
otras empresas luego de 36 meses de poner en produccion el MVP del proyecto con los datos de

Microgénesis.
Modelo Operativo y de Monetizacion

El modelo operativo se basa en dos pilares:

a) La informacion pre-existente de los datos historicos de los pacientes que seran
provistos por quien contrate nuestros servicios.

b) El machine learning, provisto por IA FertiTech, que estard integrado a una
interfaz web que permitira, a los médicos de las clinicas, ingresar los indicadores
extraidos de los tests, obteniendo en segundos los guidelines de tratamiento
recomendado con su correspondiente analisis. Ante una carga inicial de datos
extensa y acertada, menor sera el tiempo en que nuestro modelo alcance los
targets de produccion fijados de antemano para dejarlo corriendo plenamente.
Esta etapa del proceso es la de pre-producién.

El proceso una vez en produccion continia con la carga periddica de los resultados de los tests

por parte de los doctores permitiendo re-alimentar al sistema y mejorando sus outputs en un flujo
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de mejora continua. Desde el punto de vista de la monetizacidén, se propone una asociacion
estratégica de largo plazo dado que nuestra solucién va a trabajar con datos privados de los
pacientes de nuestros clientes y para alcanzar el mejor uso de la aplicacion, 1A FertiTech
requiere el uso exclusivo de nuestra tecnologia de pre-diagndstico. Los costos iniciales de la
customizacion de nuestra solucién para nuestro cliente corren por cuenta del mismo y es un
eslabon clave en las etapas de carga inicial ayudando con la curacion de los datos aportados por
ellos y corroborando el output de las pruebas. Nuestra monetizacion se da por el cobro de un fee
del 10% del precio promedio de venta (ASP por sus siglas en inglés), convirtiendo a IA
FertiTech en un partner que crece en conjunto con el cliente, el cual solo paga por la utilizacion y
mantenimiento de la plataforma. A partir de que nuestro cliente incorpora un segundo test a
nuestra base de datos, nosotros prendemos nuestro algoritmo de Cross Selling que sin importar el
test por el cual el paciente haya realizado la consulta; una vez que obtenemos sus resultados en
nuestra aplicaciéon vamos a tomar puntos en comun trabajados con el equipo de cientificos para
entender si existe complementariedad en la obtencidon de los resultados del segundo test y asi
ofrecerle al profesional de medicina en frente del paciente a qué le recomiende la realizacion del
segundo test en cuestion. La realizacion del “customer journey” (la experiencia del profesional
de la salud desde que ve nuestra recomendacion en la plataforma con los datos del paciente hasta
que confirma la realizacion del segundo test) es un disefio de nuestros profesionales de UX y
vamos a tener el track de cada una de esas confirmaciones de manera on-line. Cuando la venta
del test venga por Cross Selling, es decir por recomendacion de la plataforma; el Service Fee de
Cross Selling cobrado a nuestro cliente serd de un 20% del precio promedio de venta de dicho

test.
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L]

Tratamiento
Sugerido

Pre- Diagnostico

Clinica
Especializada

Fuente: Elaboracion Propia con datos del proyecto.

El grafico precedente intenta ilustrar los distintos flujos de informacién y monetizacion que se

van a dar en el esquema de negocio propuesto. La clinica especializada es la que conoce acerca

del paciente y le ofrece el test. Una vez realizado dicho test provisto por nuestro cliente, el

profesional carga los resultados del test y nuestra plataforma le arroja los resultados de

pre-diagnostico y una recomendacion de tratamiento personalizada. IA FertiTech le factura a

nuestro cliente el 10% del ASP de cada test procesado en nuestra plataforma o el 20% del ASP

del test si la venta/realizacion de este test se dio por haber realizado la propuesta con nuestro

algoritmo de Cross Selling.
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IV. Go to Market Plan

Estrategia de Entrada

Desde TA FertiTech manejamos una estrategia de entrada al mercado de la industria de
biotecnologia basada en la promocion del uso de nuestra plataforma de pre-diagndstico por parte
de nuestros aliados estratégicos que son Microgénesis y Full Genomics. Ambas empresas se
encuentran diagramando un roadshow para el 2021 y nuestra intencioén es tener una participacion
activa en los diferentes congresos a los cuales ellos asistan para mostrar la potencia de
escalabilidad de nuestra plataforma. Con el foco en la etapa posterior al MVP, nuestro objetivo
va a ser trabajar con Full Genomics para incorporar su Test de Genética HERES Carrier
Screening®'* para mostrar la potencia de cross selling que tiene la plataforma y salir a obtener
nuevos clientes potenciales con los cuales ya comenzar las tratativas comerciales teniendo en
cuenta los periodos de desarrollo y puesta en produccion de la plataforma. En resumen, la
estrategia de entrada consta de un contacto directo con los fondos que necesitan potenciar a sus
empresas para mejorar sus probabilidades de ser rentables en su operacion a escala. Esto es
reforzado a su vez por la promocién en congresos especializados ya contando con el
endorsement de profesionales altamente reconocidas como lo son las founders de Microgénesis y

Full Genomics.

Indie Bio

Recientemente Indie Bio" invitd a Microgénesis y Full Genomics a ser parte del staff de
empresas de biotecnologia para potenciar sus soluciones y financiamiento. Parte de su speech en
las presentaciones es la posibilidad de escalar su negocio mediante el uso de la tecnologia de

machine learning. Nuestro equipo ayudé en el disefio e iteracion de ese peach que junto con la

 https://www.fullgenomics.es/uploads/1/2/0/6/120615114/folleto_heres.pdf
'3 https://indiebio.co/
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presentacion de sus productos y conclusiones les permitié ganar el premio de startup de la
semana o “Killer of the Week” entregado por Indie Bio (ver anexo para referencia). Creemos
fundamental apalancarse en las redes de partners que se estan generando en éstas dinamicas a
distancia y en ayudar en potenciar las marcas de Full Genomics y Microgénesis para poder

introducir nuestra tecnologia en las ligas mayores de la biotecnologia.

Introducing IndieBio SF Class 10

<
SpinteY] " Carbix

ICragenesls Liberum

cy-be-le A re zent

MICR® B I * M E

F

& s : —
‘éf\‘g\[“ {/l AsIMICA

lvy Natal

Fuente: Indie Bio https://indiebio.co/introducing-indiebio-san-francisco-class-10-new-york-class-1/
Marketing Mix (5P)
e Producto / Servicio
IA FertiTech es una plataforma de pre-diagnostico basada en inteligencia artificial que se utiliza

para inferir interpretaciones sobre los resultados de los tests de fertilidad y genética que se

comercializan a través del grupo de Full Genomics. La potencia de este servicio es que le
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permite escalar la operatividad y la comercializaciéon de dichos tests al grupo y brinda un
agregado que al obtener una muestra del paciente y realizar un test en particular, vamos a estar
corriendo en nuestra base no solo el pre-diagnostico de dicho test si no también del resto de los
tests cargados del grupo para poder generar una nueva carretera de revenue que puede finalizar
con una venta cruzada de otros tratamientos para el paciente. Esta propuesta de valor incremental
tanto para el cliente (empresa/clinica) como para el paciente mejora su experiencia dado que al
dia de hoy puede tener que esperar dias para obtener resultados y a su vez, puede tener un valor
adicional al recibir una recomendacion de tratamiento adicional. Otro efecto es la potencia de la
operacidn actual, ya que hace que esta pueda escalar més alla de la barrera del huso horario que
limita la atencion personalizada que hoy se realiza por videollamada o, en el mas extremo de los
casos, con presencia fisica. En resumen, el servicio ofrece velocidad de respuesta, calidad de

servicio y sinergia con la industria.
e Precio

IA FertiTech va a tener una avenida de ingreso dada por la utilizacion de la plataforma ante la
carga de cada test y ésto va a ser un 10% del precio promedio del test (unos 600 Euros) y una
segunda avenida de ingresos en la fase dos de implementacioén que se va a dar cuando un cliente
tenga dentro de nuestra plataforma mas de un test individual. En ésta etapa, vamos a tener una
base de datos compartida de los outputs que cada test puede generar y vamos a proponerle al
cliente final (el paciente) mediante la clinica o doctor un posible tratamiento extra solo con el
ingreso de una muestra Unica que haya solicitado por cualquiera de los tests. Es aqui donde la
oportunidad del cross selling se hace tangible y vamos, en principio a facturar el 20% del ASP en
concepto de Service Fee Cross Selling de este segundo test. Para la etapa tres, estamos teniendo
en cuenta el upselling de informes de un servicio de reportes standard y customs por
clinica/empresa y el fee seria mensual con el precio a definir en cada contrato segun el servicio.

La facturacion en todos los casos seria mensual con cobranza a 30 dias.
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e Plaza

El servicio es pagado por clinicas especializadas de fertilidad como parte del precio del test, en
principio las mismas que hoy consumen Fertinoma y/o Heres (ambos de Full Genomics), el

usuario es el profesional especializado en la materia.
e Promocion

Por lo especializado de las audiencias y por ser un servicio que sera introducido a través de las
clinicas, la promocion hacia las clinicas se realiza junto con la de Fertinoma y Heres y se puede
considerar un B2B, en cuanto al awareness entre los médicos especializados, se realizaran dos
acciones de comunicacion una directa y otra indirecta.
> Campana de mailing: Esta es la mas directa ya que estaremos apuntando a los
profesionales en la nomina de las clinicas asociadas (emails laborales) con la finalidad de
potenciar la adopcion.
> Presentacion en congresos de fertilidad: En este tipo de eventos es donde se concentran
los principales referentes del sector y es donde es mas comin promocionar nuevos

productos y servicios.
e Personas

En cuanto a los receptores finales de los beneficios del servicio encontramos a las parejas que
estan en busca de un embarazo, seleccionamos hombres y mujeres de entre 25-45 afios.
Geograficamente el foco se encuentra en la Union Europea, comenzando por Espana que es
donde se comercializa principalmente Fertinoma y Heres. Esto representa una poblacion de 15
millones de personas, de las cuales, si seguimos las estadisticas de la UE referentes a infertilidad,
estamos hablando de que el 16% de la poblacion puede tener problemas para concebir, lo que

nos da un target potencial de 2.25 millones de personas.
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e Plan de retencion y fidelizacion

El plan de retencion se apoya en que el modelo algoritmico es, finalmente, propiedad de IA
FertiTech, con lo que de querer intercambiar proveedores, el cliente deberia pasar nuevamente
por la etapa de desarrollo de un nuevo modelo y, adicionalmente probarlo, corriendo el riesgo de
perder credibilidad ante fallos del sistema. Es importante notar que las oportunidades de cross
selling en la industria de biotec, entre productos de una misma compaiiia, son abundantes debido
justamente al alto grado de especializacion de las mismas, a partir de lo cual, dichos productos se
encuentran estrechamente relacionados, sea por técnica de implementacion o por las afecciones a
las que apuntan. Es aqui, durante nuestra etapa dos de implementacion, que la plataforma puede
mostrar su valor agregado con foco en aquellas empresas que comercialicen mas de un tipo de
test dado que la inversion inicial que ellas realicen para poner a punto cada uno de sus tests en la
plataforma, va a re-pagar con el cross selling que le va a generar la misma aplicacion dado que
un paciente que se trate con uno de sus tests de manera directa; de manera indirecta la plataforma
va a poder recomendarle un segundo test en el caso que se capture la necesidad de su muestra
inicial y por consiguiente, va a generar un potencial cliente para un tratamiento adicional que el
cliente en principio no estaba buscando. La fidelizacion se logra a partir de generar en el cliente
empresa de Biotec el impulso de mantener y profundizar la relacion con IA FertiTech, en este
caso, esto se da en la forma de horizontalizacion de la implementacion, es decir, extendiendo la
automatizacion del pre-diagnoéstico a otros productos propios. Al inicio de la relacion comercial,
se establecerd un roadmap de desarrollo de plataforma que se podria ver como un plan paralelo al
roadmap de desarrollo de producto del cliente, potenciando cada uno de los nuevos productos
que este lance y buscando activamente oportunidades de cross selling que extienden el alcance

de los productos existentes y aceleren la adopcion de nuevos lanzamientos.
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V. Equipo emprendedor, estructura directiva y organizacion societaria

Equipo Emprendedor

Para nosotros como socios fundadores de la empresa, €ste proyecto nos entusiasma porque
encontramos la posibilidad de poner en practica los conocimientos que venimos acumulando y
desarrollando en las distintas industrias de las que fuimos y somos parte, a una industria que se
encuentra en etapas de gestacion y creemos que podemos aportar la cuota de tecnologia que
necesita en el momento que lo necesita. Tenemos una clara vision de negocio y entendemos que
hay un gran potencial en las proximas décadas dentro de la Biotecnologia. El founding team se
caracteriza por tener varios aios de experiencia en empresas de raiz tecnoldgica ocupando cargos
de liderazgo en equipos de implementacion de nuevos productos y sistemas. Tenemos los skills
para desarrollar la solucion propuesta en éste plan sin necesidad de terceros y contamos con una
gran cantidad de colaboradores, pares y socios comerciales dentro del ecosistema de empresas
tecnologicas de la region lo que nos permite formar equipos de excelencia operativa. Entre los
tres, estamos confiados que complementamos a la perfeccion las competencias necesarias del
equipo de directores de IA FertiTech completando la estructura del Director Ejecutivo y de

Negocios, Director de Finanzas, Legales y Capital Humano y el Director de Producto y IT.
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FOUNDERS

Pablo Charchaflie
® Fconomista, especializado en finanzas
corporativas
® +]0 anos en cperaciones de E-Commerce
® Despegar management team

Pablo Bergonzi
® |ngeniero en sistemas, tech-preneur.
e +]5anos en desarrollo de software y
people management
e Consultor en compahias fortune 500

Andrea Berlin

® |ngeniera electronica, especialista en
automatizacion

e +15 anos en proyectos de ingenieria de
modernizacion industrial

e Consultoria e implementacion de
soluciones tecnoldgicas de control y
aprendizaje automatico

Al equipo de founders debemos sumar a nuestros socios claves, ya que son los expertos en
medicina basada en microbiota y logistica de insumos médicos en el territorio de la Union

Europea.

Lic. Leandro Barreiro
e Bioquimico especializado en negocios.
e +5 afios de experiencia en direccion de logistica y distribucion de insumos médicos en la
UE.
e (COO y co-founder de Microgénesis
e Director de operaciones de Full Genomics
Dr Agustina Azpiroz (PhD)
e Bioquimica especializada en microbiologia e inmunologia
e (Co-founder de Microgénesis
e CEO de laboratorios ABM en Tandil
e Investigadora CONICET
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Dr Gabriela Gutierrez (PhD)
e Bioquimica especializada en inmunologia y reproduccion.
e CEOy co founder de Microgenesis

e co founder de Immunogenesis, clinica de fertilidad.

e Investigadora CONICET

Estructura directiva

Pablo
Bergonzi
CEO
Pablo .
Charchaflie Aﬂdrgggeﬂm
CFO

Plan de incentivos

Los tres founders de la compaiia percibirdn un sueldo fijo y un porcentaje de equity

dependiendo de su posicion.
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Equity Plan IA FertiTech

Full Genomics
15.0%

Pablo Bergonzi
30.0%

Andrea Berlin
27.5%

Pablo Charchaflie

27.5%

Con el fin de apuntar a los ambiciosos objetivos de delivery planteados sin afectar el indice de
rotacion, se define una estructura de compensaciones especificamente dirigida a los perfiles de
alta especializacion, en esta caso, los programadores y data scientists que conforman el equipo de

desarrollo.

Incantva Anual

El Sueldo se calcula como un promedio de mercado, situandose en el percentil 75 y el incentivo
anual se calcula con un tope del 3X sobre el sueldo base mensual, teniendo en cuenta los

siguientes KPIs.
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NPS =50 >70 >80 20%

Desvio en la planificacion  hasta el 15% hasta el 10% hasta el 5% 40%

Deuda técnica hasta 2 semanas hasta 1 semana Sin deuda técnica 40%

VI. Requerimientos de inversion, y resultados econémicos-financieros esperados
Contexto macroeconémico

Dentro de la seccion del contexto macroecondmico voy a hacer foco en la evolucion de las
variables macro para la Union Europea (UE) dado que la factibilidad econdémica de las etapas 1y
2 de éste proyecto se enfocan en el mercado target de Espafa en principio y el resto de los paises
de la UE. Nuestro principal cliente e inversor es Full Genomics y ellos comercializan sus tests
desde Barcelona. Es por ésto que los financials los vamos a tomar de las variables de la UE en su

conjunto.
Tasa risk free en Europa

Para capturar una tasa libre de riesgo en la UE vamos a seleccionar la de Alemania ya que es el
equivalente a los bonos del tesoro de EEUU en Europa. Esta tasa es la que se utiliza como la
base para el calculo de la de cada pais y tiende al 1.1% en toda la region en los ultimos anos.
Igualmente, vemos por el grafico a continuacion que la gran mayoria de los paises desarrollados

de Europa tienen una tasa libre de riesgo promedio muy cercana a la seleccionada.
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Portuga

Fuente: Statista (AVG Risk free rate UE) : https://www.statista.com/statistics/885915/average-risk-free-rate-select-countries-europe/

Anteriormente, definimos la tasa libre de riesgo a utilizar. A continuacion, en el siguiente grafico
vamos a dar referencia de la evolucion del PBI per capita de la Union Europea (UE) en los

ultimos 10 afnos. Podemos observar una tendencia positiva en la tltima década.
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Per capita gross domestic product (GDP) in the European Union in current prices
from 2009 to 2019 (in euros)
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Source Additional Information:
Eurostat EU; Ewostat

Fuente: Statista https://www.statista.com/statistics/253479/gdp-growth-in-the-eu-and-the-euro-area-compared-to-same-quarter-previous-year/

Inflacion proyectada

De acuerdo al grafico a continuacion, la inflacion de la zona Euro se encuentra muy cercana al
1% anual durante todo el 2019 y la proyeccidon es que contintie en valores similares por el
proximo afno. Dado que nuestro mercado target es el de Espana y resto de la UE nos vamos a
quedar con éste valor del 1% anual para nuestra referencia y para utilizar en las proyecciones de

los flujos de revenue y gastos.
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Euro area annual inflation and its main components (%),
May 2010 - May 2020 (estimated)
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Fuente: Eurostat (online data code: prc_hicp manr)

Contexto microeconomico

Desde el punto de vista microeconémico, los costos del sector de la infraestructura tanto on
premise (infraestructura “hosteada” en el cliente) como cloud vienen bajando en un promedio del
7% anual, esta tendencia es en parte lo que hace posible este proyecto, que no hubiera sido
rentable con las tarifas de hace 5 0 10 afios. De todas formas, al estar utilizando servicios cloud
complejos de alto poder de procesamiento especializados en modelos de machine learning, para
los costos de plataforma del proyecto no se tomara en cuenta esta tendencia, con lo que los

calculos de costo de operacion se pueden considerar conservadores.

Public cloud prices Public Cloud Prices
have dropped 6-8%
annually Hardware Cost

Hardware costs have \
dropped 20-30%

annually
2006 2014

Fuente: Gigaom.com https://gigaom.com/2014/04/19/moores-law-gives-way-to-bezoss-law/
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En cuanto a los costos de desarrollo, segun Forbes (Data Science Salaries), los sueldos de los
data scientists (no PhD) se han mantenido estables a nivel mundial y, sumado a la naturaleza
espontanea del servicio de desarrollo requerido, se considera que no impacta de forma

significativa la planificacion del proyecto.
Modelo de generacion de beneficios
Ingresos

Lo canales de ingresos los tenemos pensados en dos grandes avenidas. Por un lado vamos a
hablar del cobro de un “Service Fee” y por otro lado, el cobro de un Service Fee CS (por generar
ventas cruzadas o “Cross Selling”). Nuestro producto es la plataforma y nuestros clientes van a
tener los Ultimos features que vayamos desarrollando y poniendo en produccién mientras se
mantenga entre ambos un contrato de exclusividad del uso de su test/s y del procesamiento de
sus datos a través de nuestra plataforma. IA FertiTech viene trabajando con Full Genomics para
cerrar los porcentajes de utilidades dependiendo del servicio y es una negociacion que ya esta
avanzada. Esta negociacion individual al tratarse de un servicio a medida se va a realizar con
todas las empresas de Biotec o Clinicas Médicas que requieran de nuestros servicios a futuro. En
principio, y durante la etapa uno de implementacion (etapa del MVP), trabajamos con Full
Genomics y Microgénesis en la proyeccion de ventas que ellos realizaron teniendo en cuenta las
ordenes que ya recibieron de los tests para el proximo afio y como estiman ellos la evolucién sin
hacerle cambios al actual plan de promocion y marketing que ellos vienen llevando cabo.
También hemos considerado una reduccion de esas proyecciones de venta en un 10% adicional
dado que algunas etapas del proyecto todavia estan demoradas por temas legales. Es por ésto
ultimo que los numeros presentados los consideramos conservadores dado que al tener la
plataforma en produccioén y sumarle esa ventaja diferencial a la promocion del test frente a otras
empresas del rubro, las compras del mismo por parte de las clinicas de fertilidad deberian

aumentar. Es importante remarcar que el crecimiento de las ventas esta limitado no por el tamafio
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del mercado total en si, sino por la demanda de las clinicas especializadas. Es por ésto que en la
etapa uno se estima un crecimiento de ventas interanual de mas de un 100% el primer afio para
luego acomodar esa cifra en un crecimiento interanual del 30% hacia el tercer afio. Hablando
propiamente de nuestros canales de ingresos, el precio promedio por test que manejamos es de
600 Euros y desde IA FertiTech vamos cobrar un Service Fee del 10% sobre el precio del test
por el uso de nuestros servicios cuando la venta de ese test haya sido generada sin nuestro input.
Lo que acabo de detallar es el modelo MVP que es con el cual saldremos a mercado apenas
tengamos las funcionalidades en produccion. Desde IA FertiTech estamos desarrollando una
segunda via de ingresos que estimamos tener productiva hacia finales de 2021 y consta de tener
la base de datos de mas de un test para un mismo conglomerado de empresas y asi poder explotar
las funcionalidades de Cross Selling mediante el cruce de sus bases de datos por parte de nuestra
plataforma. Esta etapa la vamos a probar con el Test de Genética HERES Carrier Screening®
Heres de Full Genomics de un costo de 600 Euros en el mercado de la UE que es un
complemento ideal para Fertinoma. Es asi, que un paciente va a poder acercarse a una clinica con
la intencion de realizarse un test en particular, y la plataforma luego de analizar el input del
mismo y proveer los resultados de pre-diagnostico que el paciente fue a buscar, desde nuestro
UX tenemos pensado invitar al profesional de la salud a recomendarle un segundo test al
paciente ya habiendo detectado puntos de encuentro entre ambos tests con una conclusion
complementaria para el paciente y un tratamiento superador. La forma de implementar esta
“demanda guiada” serd mediante la plataforma y confirmando por parte del profesional de la
salud mediante un “lead” que el paciente ha aceptado realizarse el test complementario. Esta via
de ingreso que denominamos Service Fee CS (por Cross Selling) estara disponible a partir de
2022 con la carga del Test Hermes de Full Genomics dentro de nuestra base de datos. La
estimacion es que el Service Fee CS sea de un 20% del precio promedio del test dado que lo
proponemos como una venta incremental para la empresa de BioTec sin necesidad de que ellos
hayan invertido costo alguno para obtener dicha venta/paciente. Creemos que éste canal de
ventas de Cross Selling puede crecer de manera acelerada en los primeros afios al mezclar las

bases por primera vez por lo que estimamos un crecimiento interanual del 100% hasta el 2024
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para luego estabilizar un crecimiento interanual del 30%. Debajo podemos ver los graficos de
evolucion de las ventas por parte de Full Genomics / Microgénesis para los proximos afios
contemplando las dos lineas de creacion de demanda: ventas de tests individuales y ventas por
cross selling. Del mismo modo, el cuadro siguiente muestra las lineas de revenue de IA

FertiTech. Las lineas representadas son las de Service Fee y Service Fee CS.
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Evolucién Mix de Ventas - Venta Simple / Venta Cross Selling (Cantidades)
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Consideramos que en el primer afio de puesta en produccion de la plataforma, vamos a estar en
condiciones operativas full luego de haber realizado las capacitaciones pertinentes con las
distintas clinicas que son clientes y comercializan los distintos tests de Full Genomics /
Microgénesis por lo que solo el 50% de las ventas del afio 1 seran procesadas dentro de nuestra
plataforma. Del mismo modo, y como lo mencioné previamente, la funcionalidad de Cross
Selling estara en produccion para el segundo afio por lo que no percibimos ingresos por esa via
en el primer afio de implementacion. Del segundo grafico, se puede observar claramente la
importancia de seguir invirtiendo desde IA FertiTech en la mejora continua de nuestro algoritmo
para poder detectar las distintas posibilidades de Cross Selling que iran en aumento mientras mas
tests se suban a nuestra base de datos. Para el cuarto afo y como se puede observar en el proximo
grafico, estimamos una penetracion del cross selling estable de un 30% sobre el total de ventas.
Esto implica que los ingresos por Cross Selling para IA FertiTech representen una cifra muy
cercana al 50% de nuestros ingresos totales hacia el final de nuestro quinto afio en producciéon y

nos muestra la potencia que tiene nuestra plataforma de generar revenue de manera autdbnoma.
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Evoluciéon Ventas Totales YoY y representacion de Cross Selling

B Evolucion Ventias Totales == CS/VT
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Costos

Desde TA FertiTech tenemos planteada una estructura de costos variables para avanzar con el
disefio y desarrollo de la plataforma que estimamos reducir de manera significativa luego de los
dos hitos de produccion que son por un lado, el tener la plataforma operativa y en
funcionamiento ya puesta en la etapa que denominamos “desarrollo continuo” (un cambio de
palabras por parte de los desarrolladores para hablar de excelencia operativa/mejora continua'®)
que estimamos tener finalizado hacia finales del primer afio y nos va a demandar la mayor
cantidad de Devs de todo el proyecto. El segundo hito es tener en produccion el algoritmo que
nos va a permitir comenzar con la segunda etapa de generacion de revenues que es el desarrollo
de venta Cross Selling. Para ésta segunda etapa estimamos también el mismo porcentaje de horas

de Devs que en la anterior y tenerla finalizada para el segundo afio. A partir del tercer afio y

16 https://www.gavstech.com/ways-to-improve-delivery-excellence-in-it-operations/
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gracias al aumento en las ventas, los costos variables caen a menos del 5% del costo promedio

del test (unos 600 Euros) como lo podemos observar en el grafico a continuacion.

Evolucién Costos Fijos y Variables por Test

B Costoporunidad == Costo fijo x unidad == Costo variable x unidad
€150.00
€100.00
€50.00
€0.00
2021 2022 2023 2024
Break even

Teniendo en cuenta las proyecciones de ingresos y de costos mencionadas anteriormente,
estimamos que IA FertiTech alcanzara el punto de break even durante el segundo ejercicio
contable hacia inicios del primer trimestre del afio dos de haber comenzado nuestras operaciones
en donde la inversion inicial en desarrollo se vea solventada por los ingresos corrientes de ventas

de ese mismo afio.
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En el cuadro de resultados a continuacion podemos observar los numeros del negocio

proyectados para los primeros afios de operacion dando cuenta que terminamos el segundo afo

con resultados positivos y mostrando el valor presente de los flujos de fondos descontados.

2021 2022 2023 2024

Ventas #Test €54 000.00 £€243,000.00 €388,800.00 €453,600.00
Ventas #Test CS €0.00 £54,000.00 €194 ,400.00 £€385,800.00
Ebit £748636.27 £168,363.73 £€355,713.73 £€625,486.73
Contribucion Marginal €497 700.00| €2657,700.00( £4,838:850.00| £6,46942500
FFL £74636.27 €126,272.80 £266,785.30 €469, 116.55
FF Descontado -£53631.1 £65,199.39 €559,002.77

VP FFL €570,571.05
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Requerimientos de inversion y financiamiento
Inversion inicial requerida

Desde el punto de vista de la inversion inicial requerida, la misma corresponde principalmente a
la puesta en marcha de la empresa IA FertiTech por parte de sus tres directores y fundadores
desde el punto de vista societario y de estructura operativa para hacernos de la disponibilidad de
recursos para llevar adelante los esfuerzos de desarrollo del modelo de machine learning y la
plataforma. Teniendo en cuenta lo anterior, para el primer afio de operacion sera necesaria una
inyeccion de capital de trabajo de €100000 (cien mil Euros) en cuatro desembolsos trimestrales
de €25000 (veinticinco mil Euros) cada uno desde el momento de cierre de contrato y firma con
Full Genomics y Microgénesis con el fin de cubrir el principal costo, que estd dado por los
sueldos de los especialistas en data science y los gastos operacionales hasta que la empresa
genere sus propios ingresos que como lo vimos en el apartado anterior, ésto seria a partir del
segundo afio de operacion. Es importante destacar que los costos de produccion de la plataforma
que analizamos en éste trabajo tienen una estrecha relacion con las capacidades del equipo
fundador dado que los mismos de intentar ejecutarlos/implementarlos de manera independiente
serian completamente diferentes y nos llevarian a una estructura de costos que no permitiria la
recuperacion de la inversion en los tiempos planteados en éste trabajo.

A continuacion, tenemos los costos anuales de infraestructura que como hemos mencionado
vamos a optar por tecnologia IaaS (Infrastructure as a Service) lo que hace que no tengamos que

invertir en servidores propios dado que nos vamos a manejar con proveedores de servicios

“Cloud”.

Region Service Monthly (U$S) | Monthly (Euro)

US East (Ohio) | Amazon EC2 $71.84 €64 .66
US East (Ohio) | Elastic Load Balancing $17.01 €153
US East (Ohio) | Amazon RDS for MySQL $15.86 €14.27
EU (lreland) |Amazon Simple Email Service (SES) 50.50 €0.45
Total Infra Anual (laas) €2,336.27
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Por la parte de las proyecciones de los costos de desarrollo, separamos los costos de salarios del
equipo fundador y de directores de los costos netos que nos van a salir las horas de los distintos
Devs para disenar e implementar la plataforma. Desde el punto de vista de remuneraciones,
estamos trabajando con un esquema mixto de costo salarial mensual fijo de acuerdo al seniority y
rol que ocupen en el proyecto, junto con un incentivo variable por productividad para la totalidad
del equipo si conseguimos los due dates en tiempo y forma. En lo que respecta a las
proyecciones del costo anual para la linea de salarios de los Devs, estamos tomando el escenario
de complimineto full del incentivo variable y lo estamos considerando con un cumplimiento de
un 100%. El primer afio la necesidad del equipo de desarrolladores de acuerdo a nuestro armado
y estimacion va a ser de un 100% y para el segundo afio vamos a repetir la necesidad de tener el
equipo al 100% debido al desarrollo de la etapa de Cross Selling. Ya para el tercer afio, como se
menciond previamente vamos a entrar en la fase de desarrollo continuo que se asemeja a una
instancia de mantenimiento y estabilizacion o fine tuning lo que requiere que las necesidades de
horas de Devs bajen considerablemente a un 50% en el afio 3 para acomodarse en un 25% por

ano desde el cuarto ano en adelante.

Costo Equipo de Directores. Los costos estan expresado en cantidad de Euros por mes. En el
Ano 1 los directores van a cobrar su salario a partir del mes 7 y terminar de cobrar lo adeudado
por la empresa hacia finales de ese mismo afio. Aqui incluimos un costo adicional de €1000 (mil

Euros) por mes para otros gastos operacionales a ser erogados desde el mes 1.

Directores (€/Mes) Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Pablo Bergonzi €2,000.00 €2,000.00 £€6,000.00 £€6,000.00
Pablo Charchaflie €2,000.00 €2,000.00 €5,000.00 €5,000.00
Andrea Berlin €2.000.00 €2.000.00 £5,000.00 €5,000.00
Total Anual €84,000.00 €84,000.00 €204,000.00 €204,000.00

64



<3 ; . . - s
S’r\‘\ * w Universidad de Traba_]o Flnal de GraduaCIOH

S ElnAnd I'é S Pablo Charchaflie

= }T‘ % Maestria en Administracion de Negocios
P
-

Costo Equipo de Devs. La erogacion de los salarios de los desarrolladores seran incrementales al
momento de ir sumandolos al equipo pero estimamos los siguientes costos anuales con la
aclaracion realizada previamente de cubrir el incentivo variable en un 100%. El mismo cabe

recordar que esta atado a objetivos de productividad.

Bono en Cantidad de Sueldos
Roles Desarrollo Sueldo Semanas Plan | Meses Pago Total r 3 By 2 1

P €1,500.00 14 4 €85,000.00) €4 500.00 €3,000.00 €1,500.00
Ux €800.00 g8 2 €1,600.00 €2,400.00 €1,600.00 £500.00
Data Scientist £€2,000.00 14 4 £€8,000.00, £6,000.00 £€4,000.00 £€2.000.00
Web Ul €1,200.00 4 4 €1,200.00§ €3600.00) €2 400.00 €1,200.00
Backend €1,500.00 10 3 €4:500.C‘O: €4500.00( €3,000.00 £1,500.00

Total Devs '\‘ €42,300.00, €35,300.00 €28,300.00

Para tener claridad de la mencion relacionada a la necesidad de éste equipo de Devs en cada afio

y su costo asociado, pongo a continuacion un grafico que va a resultar explicativo.

Afo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4
Necesidad 100% 100% 50% 25%
Sueldo Devs €42 300.00 €42 300.00 €21,150.00 €10,575.00

Teniendo en cuenta los beneficios descritos a lo largo de éste trabajo para nuestros socios
estratégicos, la inversion inicial de €100000 (cien mil Euros) en cuatro cuotas iguales y
trimestrales va a ser provista por Full Genomics a cambio del 15% del Equity de IA FertiTech y
de la exclusividad de explotacion de la plataforma dentro del grupo de sus empresas (incluye
Microgénesis) hasta por 36 meses desde la firma de nuestro contrato. La cota de 36 meses fue
planteada por IA FertiTech para tener la posibilidad y el incentivo de adquirir nuevos clientes
luego de tener la plataforma en produccidén con los tests de Microgénesis y Full Genomics
habiendo probado la etapa 2 de implementacion relacionada con Cross Selling dado que ésto nos
posiciona con un servicio no provisto hoy en el mercado de Biotec. Desde el punto de vista de la

toma de decisiones, el Lic. Leandro Barreiro formara parte del Board de IA FertiTech en nombre
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de Full Genomics pero el equipo de directores de IA FertiTech tendra total autonomia en la toma
de decisiones de la operacion y del pipeline de producto e inversion de la empresa. Es importante
destacar que ésta propuesta fue acordada y aprobada por el board de Full Genomics.

Teniendo esto ultimo en cuenta, se considera en ésta instancia que IA FertiTech no tiene la
necesidad inmediata para su constitucion y puesta en marcha de acudir a fondos de inversion
distintos a los mencionados y asi poder evitar una reduccion mayor en el equity de sus
fundadores sin realmente poder aportar mayor valor agregado en un mercado tan especializado

como el que venimos desarrollando en éste trabajo.
Rentabilidad en Euros

Con los financials antes descritos y la potencialidad del negocio que logramos mostrar en el
analisis de los flujos de fondos descontados, debajo les muestro las variables en Euros del valor
actual neto y la tasa interna de retorno. Como podemos observar estos indicadores nos indican

que el proyecto de IA FertiTech es una inversion sana y rentable en moneda fuerte.

VAN €239,617 .86
TIR 79%
Costo del Capital 39%

VII. Plan operativo

Descripcion y estructura societaria

El equipo directivo de A FertiTech viene desarrollando la estrategia societaria desde mediados
del ano 2018. Hemos analizado la estructura societaria de varias empresas publicas que tienen

gran parte de su operacion o sus Headquarters en Argentina (Despegar o Mercado Libre por

ejemplo) para entender como constituir una empresa liviana desde el punto de vista organizativo
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y legal y también desde el punto de vista de los beneficios impositivos a los cuales nos podamos
adecuar con un balance claro entre el riesgo cambiario que estamos dispuestos a aceptar dado
que nuestros costos operativos son en moneda dura. Esto es asi porque nuestros colaboradores
(empleados) compiten en un mercado laboral mundial y sus tarifas rigen en USD o Euros y los
costos de infraestructura también estan en monedas fuertes. Por lo anterior debemos tener una
estructura societaria y un manejo de cash flow que nos permita estar cubiertos ante cambios
politicos o econdémicos en los paises donde operamos. Teniendo en cuenta lo mencionado 1A
FertiTech LLC se va a constituir como empresa holding en el estado de Delaware, USA con la
siguiente participacion accionaria: Pablo Bergonzi (30%); Pablo Charchaflie (27,5%); Andrea
Berlin (27,5%); Full Genomics (15%). De esta empresa va a colgar una empresa subsidiaria en
Argentina que va a albergar a la nomina de colaboradores/empleados de la firma y se haré cargo
de toda la administracion y operacion regional de todas las direcciones. De manera paralela,
vamos a constituir otra subsidiaria de la empresa de Delaware en Uruguay aprovechando las
exenciones impositivas que dicho pais tiene para la exportacion de servicios de IT. Esta empresa
sera la duefia de la marca “IA FertiTech” y de todos los activos intangibles asi también como de
la plataforma de pre-diagnostico. Le pagara mediante transacciones intercompany a la filial
Argentina por las horas de desarrollo en nuevas funcionalidades y el mantenimiento como asi
también por las tareas regionales que se realizan desde Buenos Aires. Por tltimo, la empresa
uruguaya serd la encargada de facturar los servicios de Fee y de Fee por Cross Selling a Full
Genomics (nuestro primer cliente dentro de nuestro acuerdo comercial) de manera mensual y
Full Genomics girard ese dinero a las cuentas de la filial uruguaya en bancos de Estados Unidos.
Estamos viendo de abrir una oficina comercial en la Uniéon Europea, particularmente en
Barcelona, Espafia dado que Full Genomics se encuentra radicada en esa zona pero vamos a
dejar esa apertura para la etapa de expansion comercial en busqueda de nuevos clientes que
vamos a comenzar hacia el cuarto afio de estar operando. Graficamente nuestra estructura

societaria final con la que estamos trabajando en implementar es la siguiente:
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Pablo Bergonzi Pablo Charchaflie Andrea Berlin Full Genomics
(30%) (27,5%) (27,5%) (15%)

IA FertiTech LLC

IA FertiTech SA
Barcelona, ES

Adicionalmente, desde el punto de vista operacional y como fue mencionado con anterioridad, y

con la finalidad de conformar un sélido partnership entre las tres compaiiias, se firmaran los

contratos y NDA correspondientes entre IA FertiTech; Full Genomics y Microgénesis para

asegurar la exclusividad y confidencialidad de la relacion comercial. El plan de desarrollo e

implementacion estd basado en una estrategia multi fase disefiada para entregar valor desde las

primeras etapas, este enfoque nos permitird transitar una ruta mas segura, iterando sobre MVPs

concretos durante un ciclo de release de 16 semanas de duracién y poniendo en produccion

aplicaciones y funcionalidades listas para su uso.

Plan de Desarrollo y Release de Producto

Archeology (2s) Model Development (6s) Platform Development (6s) UAT/Production (2s)

= Seteo de entornos. Construccién del modelo sobre .
3 . Andlisis de datos Jupyter notebook. .
] actuales. . Implementacion en Python del .
3 modelo.

E . Integracion con fuente de datos .

8

-l ¢ Documentodeandlisisdel e  Modelo MLtotalmente .
2 modelo. funcional

] . Documento de estrategia

& de datos.

Integracién del modelo.
Construccion de interfaz web.
Configuracién de ambiente
productivo.

Test de user journey.

Plataforma de
pre-diagnostico
totalmente funcional.

Estabilizacion &
Bug fixing.
Deployment
productivo.

Plataforma de
pre-diagnostic
o web online.
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Grafico del Timeline y Composicion del Equipo

Archeology Model Development Platform Development

Sprint0 | sprint1 ! Sprint2 |  Sprint3 Sprint4 ©  Sprint5 |  Sprint6é Sprint7

UI/UX Designer

Web Ul Developer

end

Descripcion de Roles del Equipo

e Project manager: Proporciona liderazgo y orientacion estratégica a todo el equipo,
garantiza la alineacion con los objetivos comerciales del cliente y la integridad y
cohesion de los resultados de diversas especialidades. Co-crea la vision y garantiza que se
cumplan los objetivos comerciales, alinea la estrategia y la ejecucion.

e UX Designer: Aborda los problemas desde la perspectiva de los usuarios, identifica
oportunidades de mejora y crea soluciones innovadoras que perduren en el tiempo, es
quién define el look & feel de la solucidon y quién disefia los assets necesarios para
implementar la experiencia de usuario.

e Data scientist: Los cientificos de datos son una nueva generacién de expertos en datos
analiticos que tienen las habilidades técnicas para resolver problemas complejos y la
curiosidad de explorar qué problemas deben resolverse. Recopilan grandes cantidades de
datos crudos y los transforman en un formato mas utilizable, resuelven problemas
relacionados con el negocio utilizando técnicas basadas en datos trabajando con una

variedad de lenguajes de programacion, incluidos SAS, R y Python. Poseen una sélida
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comprension de ciencia estadistica y buscan orden y patrones en los datos, con el fin de
detectar tendencias que pueden ayudar a los resultados de una empresa.

e Web Ui developer: Son programadores especializados en implementacion de diseo,
experiencia de usuario y desarrollo web. Utilizan tecnologias de punta como ReactJS y
AngularJS para desarrollar aplicaciones cross device de maxima performance.

e Backend developer: Esta clase de desarrollador tiene un foco muy especifico en la
performance y la capacidad de escalabilidad de la plataforma, ya que son quienes disefian
e implementan los servicios que, colaborativamente, forman la solucion base, son quienes
programan el nexo entre el modelo matematico creado por los data scientists y la interfaz
de usuario generada por los web Ui devs. Utilizan tecnologias so6lidas estandar en el

mercado como Javay .NET.
Arquitectura de alto nivel
La solucién serd integramente implementada sobre el cloud de amazon (AWS) que proporciona

todos los servicios necesarios para llevar adelante una arquitectura que escale automaticamente

con la demanda a un costo bajo que puede ser planificado y limitado con anticipacion.
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Repositorio de datos donde se reciben los nuevos datasets.

Data Warehousing, manejo de grandes cantidades de datos.

Motor de machine learning, es donde se ejecuta el modelo previamente entrenado.
Modulo de identity management, utilizado para controlar autenticacion y autorizacion de
los diferentes perfiles de usuario.

Hosting de la interfaz web.
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VIII. Resumen de las principales conclusiones sobre el negocio analizado

IA FertiTech es mucho mas que solo un start up de servicios con raiz tecnologica, es la
posibilidad de utilizar la tecnologia para potenciar el alcance de la medicina y llevarla a todos los
rincones del mundo. Gran parte del plan expuesto ya estd en proceso de ejecucion, en partnership
con Full Genomics y Microgénesis. A partir de esta experiencia, apuntamos a convertirnos en los
referentes del segmento, siendo los primeros en ofrecer una soluciéon customizada de machine
learning e inteligencia artificial que resuelva los problemas de escalabilidad propios de las etapas
de diagndstico y tratamiento dentro de la medicina, funcionando no como sustituto del médico o
profesional de la salud, sino como una herramienta potenciadora de sus capacidades, evitando asi
el conflicto legal asociado al accountability de un diagnostico y la experiencia del profesional
quien es siempre quien acompafa al paciente. Adicionalmente, se puede mencionar que estamos
trabajando activamente con empresas de Biotec y aceleradoras que estan ansiosos de dar el
proximo paso y transformar la forma en la que nos relacionamos con la medicina para siempre.
Consideramos que el modelo de diagnostico, por el grado de avance real del proyecto a la fecha
de entrega del trabajo, esta validado. Nos resta continuar trabajando para terminar de afianzar
este ambicioso negocio, que promete una gran rentabilidad asi como también un gran desafio
técnico para quienes participamos de esta enorme aventura. Desde el equipo fundador sentimos
que ¢ésta empresa, IA FertiTech tiene altas posibilidades de pasar a ser un eslabon clave en la
industria de la medicina de diagnostico ayudando a muchas personas y convertirnos en un

modelo de negocio exitoso y rentable en el camino.
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e Datosmacro

e (Prima de riesgo eurozona) https://datosmacro.expansion.com/prima-riesgo

e (PBI UE map) https://datosmacro.expansion.com/paises/grupos/union-europe

e Gigaom (Cloud cost evolution)
https://gigaom.com/2014/04/19/moores-law-gives-way-to-bezoss-law/

e Forbes (Data scientists salaries)
https://www.forbes.com/sites/gilpress/2018/05/04/the-salaries-of-data-scientists-remain-s
teady-but-still-sex

o KPMG (The future of euro risk free rates)
https://home.kpmg/xx/en/home/insights/2018/12/the-future-of-euro-risk-free-rates-fs.htm
|

e SPIndices (SP350 Europe) https://us.spindices.com/indices/equity/sp-europe-350

e PRM Espafia http://www.market-risk-premia.com/es.html

e ResearchMarkets.com (The human microbiome market)

https://www.researchandmarkets.com/research/vk6qrr/worldwide human?w=5
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X. Anexos

Caso de éxito de las técnicas de fertilidad de Microgénesis

Cantabria estrena con €xito una técnica de fertilidad por primera vez en Europa
Fuente:https://www.grupoeire.com/cantabria-estrena-con-exito-una-tecnica-de-fertilidad-por-pri

mera-vez-en-europa/

3 H .h.‘ '

El pequefio Mintxo naci6 en pasado 5 de abril en el hospital de Bayona.

La clinica CER Santander celebra el nacimiento de Mintxo, el primer bebé concebido gracias a un novedoso
tratamiento que soluciona la esterilidad de una mujer afectada de fallo endometrial autoinmune

El pequenio Mintxo nacid en pasado 5 de abril del 2019 en el hospital de Bayona. La clinica CER
Santander celebra el nacimiento de Mintxo, el primer bebé concebido gracias a un novedoso
tratamiento que soluciona la esterilidad de una mujer afectada de fallo endometrial autoinmune
Hace apenas quince dias que Mintxo llen6 su vida de «magia», pero a Miren aln le «parece

mentira». «jQué camino tan grande recorrido, pero qué felicidad por fin!», reconoce esta mujer
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francesa, de 45 afios, que acaba de ser madre contra todo prondstico gracias a un novedoso
tratamiento individualizado que ha solucionado la causa de su esterilidad: un fallo endometrial
autoinmune. Aunque nunca perdid la esperanza, tuvo que buscarla fuera de su pais -por la
limitacion de la edad «ya no podia acceder alli a una terapia de fertilidad»-. La encontr6 en la
clinica de reproduccion asistida CER Santander, de la mano de la doctora Carmen Ochoa, con
mas de 33 afios de experiencia y pionera en lograr el primer nacimiento por esta via en un
hospital publico de Espafa. «Ella ha sido mi salvaciony», dice agradecida la madre del pequeiio.
Lo tenia todo en contra. La edad, primero, y sobre todo no dar con la explicacion que originaba
sus sucesivos abortos. Hasta la llegada de Mintxo habia pasado por cuatro inseminaciones
artificiales fallidas y cinco tentativas de fecundacion ‘in vitro’. «Han sido cuatro afios de muchos
disgustos», reconoce Miren, y eso sin contar el desembolso econémico aparejado, que «ya me da
igual. Lo importante es que tengo a mi hijoy.

También para Ochoa, directora médica de esta clinica ubicada en Mompia, «este nacimiento ha
sido muy emocionante» porque supone conseguir el embarazo en una mujer que hasta entonces
«no tenia ninguna posibilidad, porque no se sabia cudl era su disfuncién, con lo cual no se la
podia tratar». El estudio meticuloso de la historia clinica de la paciente determind que lo que
hacia imposible la gestacion era su endometrio, la mucosa que recubre el interior del utero, que
se descama con cada menstruacion y que acoge al embrion durante la implantacion. «Yo tenia
confianza plena en la doctora, que se volco desde el principio. Sabia que mientras ella siguiera
buscando qué era lo que fallaba tenia posibilidades de lograr un embarazoy, subraya Miren.
Dentro de las causas de esterilidad, explica Ochoa, «designamos un porcentaje a las de origen
desconocido o idiopatico. Pero que sean desconocidas no quiere decir que no existan». Y en este
caso se ha encontrado solucién a un problema que hasta ahora no lo tenia, «porque el endometrio
es el enorme desconocido». El desarrollo de la investigacion en reproduccion asistida se ha
centrado en el embrion, los ovarios, la estimulacion... pero «no se ha prestado demasiado
atencion al endometrio, que también se estropea con la edad», afade. Ahora, por primera vez,
existe una herramienta que permite medir la funcion endometrial; y con ello, saber qué es lo que

ha pasado para que el embarazo no haya salido adelante. Se trata de una técnica novedosa,
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desarrollada por un equipo internacional de inmunodlogos (Inmunogenesis), que se ha aplicado en
150 casos en todo el mundo. «Mintxo ha sido el primero, aunque ya hay otros bebés en camino,
apunta la médico. El pequefio naci6 el dia 5 en el hospital de Bayona (Francia). «Ha sido algo
magico», confiesa su madre. «Después de todo lo vivido, durante todo el embarazo tuve
muchisimo miedo. Al principio no me lo podia creer y hasta el final no queria hacerme
demasiadas ilusiones. Mi familia queria comprar ropita y esas cosas, y yo les decia que no, que

ya habria tiempo despuésy.
La explicacion médica

El éxito de este tratamiento supone una esperanza para aquellas mujeres afectadas por este
mismo problema. «Recientes investigaciones han demostrado que el endometrio es un tejido que
capta situaciones generales de salud atin antes de que den sintomas clinicos y de que pongan en
alerta a la mujer, mostrandose por tanto, como un excelente biosensor de su estado general de
salud». Hasta la aparicion de estos estudios siempre que una mujer no conseguia mantener una
gestacion «pensabamos en numerosos factores (cromosoémicos, trombofilicos, anatémicos, etc.)
pero siempre designamos el mayor porcentaje al factor desconocido», subraya Ochoa. En
cambio, «hoy en dia sabemos que el factor inmunolédgico juega un papel fundamental y sabemos
como estudiarlo y tratarlo». De esta forma, argumenta la doctora, «determinadas afecciones
cronicas subclinicas, que son aquellas que no dan sintomas, pueden causar un estado de defensa
del organismo, es decir una autoinmunidad, y el endometrio, como sensor de esta situacion, se va
a defender evitando o impidiendo la gestacion». En este contexto la infertilidad se convierte en
una defensa natural del organismo de la mujer. «La reaccion inmune endometrial que ocurre
durante el periodo de implantacion es Unica y crucial para la consecucion del embarazo. Durante
el periodo de implantacion embrionaria existe un flujo constante de células inmunes en el
endometrio, estas células inmunes uterinas son diferentes de las células inmunes circulantes, y
juegan un papel fundamental en la formacion de la placenta, ya que inducen la formacion de

vasos sanguineos necesarios para el aporte del flujo sanguineo materno a la mismay. Por eso, en
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ambientes inmunologicos alterados, como son las situaciones de autoinmunidad, «estas células
pueden cambiar su funciéon y no reconocer al embrion, no permitiendo la implantacion del
mismo, originando lo que llamamos defectos de implantacion; o no manteniéndolo, causando asi
abortos de repeticiony.

Las recientes investigaciones han permitido desarrollar herramientas que «nos permiten tener un
diagnostico sobre el estado endometrial y en consecuencia poder aplicar el tratamiento, oportuno
e individualizado a cada mujer, logrando, como en nuestro caso, que una mujer con cinco
fracasos anteriores al estudio y tratamiento individualizado de su endometrio, haya conseguido el
nacimiento de su bebé». Con este avance, sefiala Ochoa, «se abre una nueva puerta, una nueva
esperanza para aquellas mujeres con fallos repetidos de implantacion o abortos de repeticion. En
el siglo XX camindbamos hacia la medicina personalizada; en este siglo XXI estamos en la

medicina individualizaday.

Web de la clinica: Cer Santander, embarazo, endometriosis (http://cersantander.com/)

79


http://cersantander.com/

{j Fr" ::f Maestria en Administracion de Negocios
- * ).-'"‘Ii Universidad de Trabajo Final de Graduacion

SﬁﬁAﬂdré S Pablo Charchaflie

Del Paper al impacto

Fuente:https://www.forbesargentina.com/innovacion/del-paper-impacto-historia-investigadora-c

onicet-creo-dos-biotechs-impacto-mundial-n3038

Forbes ™

CONICET que cre6 dos biotechs de impacto mundial

Forbes Digital
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Killer of the Week

Microgénesis obtuvo el premio de startup de la semana del 15 de junio de 2020 tras haber

presentado sus productos en Indie Bio SF 2020.

.KhiIIer of the Week

Microgenesis
Sales Solves Everything

INDIE BIO
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