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Marcos conceptuales y herramientas de

management utilizadas

En el presente proyecto buscamos analizar la viabilidad de realizar un
emprendimiento basado en estudios de ADN dentro del sistema de salud de la
Republica Argentina. Si bien todo el anadlisis ha sido pensado en buscar una
solucion en el contexto actual, el objetivo final es poder consolidar nuestro modelo

de negocio para poder llevarlo a otros paises emergentes.

Para comprender en profundidad el impacto de nuestro negocio en el pais hemos

utilizado el marco conceptual de PESTEL.

Una vez comprendido el marco general debemos entrar en profundidad en el
modelo que aplicaremos y coémo posicionarnos en el mercado local. Para ello

utilizamos el marco conceptual de las 5 Fuerzas de Porter y el analisis FODA.

Finalmente, luego de entender cdmo nos afecta el contexto macro y micro del
mercado, nos profundizamos en el analisis especifico del modelo de negocio, la
solucion que buscamos ofrecer y la respuesta que podemos obtener en el mercado.
Para esto hemos aplicado el Mapa de Empatia, Mapa de propuesta de valor y el

Canvas Business Model como herramientas de analisis.



ﬁ\@ﬁ: Universidad de
SanAndrés

4. Plan de Marketing

Como hemos visto en el analisis del mercado, nuestro proyecto tiene 3 eslabones

principales:

- El usuario de nuestro emprendimiento son las clinicas privadas, hospitales e
instituciones que buscan implementar analisis genéticos para poder mejorar

la certeza de los diagndsticos.

- Quien receta un estudio de tipo genético es el médico que posee el
conocimiento sobre las diversas patologias, las formas de diagnosticarlas y

las tecnologias disponibles en el sistema de salud.

- Finalmente tenemos quien paga por este servicio que en el sistema de salud
Argentino serian las obras sociales, prepagas o los diversos estados

municipales, provinciales o estatales.

Entender el rol que tiene cada uno es importante ya que deberemos implementar

diferentes planes de marketing en base al objetivo buscado.

Sin embargo, hay un punto de partida comun a los tres eslabones y es la generacion
de conciencia de marca o conocimiento del proyecto (awareness). El objetivo en
este punto es que ZEV sea reconocida como una empresa dentro de la industria de
la salud que ofrece una solucién de calidad y a bajo costo para la realizacion de
estudio genéticos. Para esto el plan estara orientado a participar en eventos de la
industria como ser congresos, ferias, convenciones buscando generar “share of

mind”.

La segunda etapa de nuestro plan de marketing tiene como fin generar “share of
voice”. Esto quiere decir que en la industria ya se conozca a ZEV y pasar a que se

comience a hablar de nuestra empresa y producto como una alternativa a evaluar.

Las acciones que implementaremos para conseguir esto es realizar reuniones

exclusivas con diferentes clinicas y médicos referentes en el sector que nos pueden
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ayudar a generar la comunicacion mediante referencias. También buscaremos
participar en reuniones dentro de instituciones de salud para que sean un socio

estratégico de nuestra comunicacion.

Otra accién que llevaremos adelante para conseguir este objetivo es trabajar con
una campana de Business Intelligence (Bl) orientada exclusivamente a personal
médico y clinicas que coincidan con nuestro perfil de clientes. Esta herramienta, no
s6lo nos brindara la posibilidad de generar el “share of voice” que buscamos, sino
que también nos permitira generar una base de datos con informacién del mercado
para tomar decisiones a futuro sobre las estrategias que podriamos implementar

para aumentar nuestras ventas.

La tercera etapa de nuestro plan de marketing estara orientada a generar “share of
heart”. El foco en este proceso es realizar un trabajo importante con las clinicas que
fuesen nuestros clientes y con las obras sociales. Al conseguir un cliente que llega a
tener a ZEV dentro de su “share of heart” estamos alcanzando el nivel de
fidelizaciéon y a su vez la posibilidad de que nos recomiende con colegas para
aumentar nuestra cartera de clientes. En este proceso el trabajo estd en el
seguimiento de cerca de los clientes que ya han adquirido nuestro equipamiento y
estan utilizando los equipos. Las acciones que implementaremos se basan en la
realizacion de reuniones periodicas para entender como es su “customer
experience” y de qué forma podemos mejorar nuestro servicio. Asi es que el gasto

en esta etapa estara centrado en la parte comercial.
Recordemos que la propuesta de ZEV incluye los siguientes insumos:

e Reactivos genéricos para separar los componentes de la muestra (Sangre,

saliva, fluidos)
e Reactivos genéricos para multiplicar las moléculas de ADN y amplificarlas
e Reactivos especificos para cada diagnéstico

e Microarray



D

e Casete de hibridizacion

Todo esto se utiliza con el hibridizador y el software de ZEV, y los siguientes

equipos genéricos (Ver esquema en Anexo |):
e Termociclador
e Centrifuga
e Scaner de Microarray

Nosotros debemos comprender que actualmente hay algunos establecimientos que
poseen mas conocimiento del mercado genético que otro y si bien la penetracion en
el mercado esta aumentando (como vimos en el estudio de Allied Market Research),
la cercania con cada cliente que podamos tener para entender cual es su
experiencia (user experience) al utilizar cada uno de nuestros insumos puede hacer

que mejoremos nuestro producto y con ello la calidad del servicio.

Fuente: equipo emprendedor - kit para realizar test junto al Hibridizador
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5. Equipo emprendedor, estructura directiva vy

organizacion societaria

El equipo emprendedor estad encabezado por el fundador de la empresa,
Maximiliano Irisarri, que es un bioquimico especializado en biologia molecular con
amplia experiencia en el campo del diagndstico genético que incluye una
especializacion sobre Técnicas Avanzadas en Medicina Molecular en la Universidad

de Uppsala, Suecia financiado por la sociedad internacional EMBO.

Maximiliano es el director de 1+D que es quién disefo la tecnologia y lleva adelante
las investigaciones en las diversas patologias con el objetivo de seguir
incrementando la cartera de patologias a diagnosticar. A su vez, hay un equipo
interdisciplinario compuesto por personal comercial y de operaciones para abarcar

los diferentes frentes de la puesta en marcha del proyecto.

Como inversor y cofundador esta Marcelo Elias Thorne, empresario Peruano con
experiencia en negocios de distintos tipos. Es de profesion administrador de
empresas, dedicado a la inversion en proyectos innovadores. Por primera vez

incursiond en el mercado de la biotecnologia con ZEV.

Completan este equipo Andrés Barcala, Candela Borre, Debora Villalobo y Santiago
Beuret. Andrés es biotecndlogo, doctor en biologia y dentro de la estructura de ZEV
es el Director Comercial; Candela farmacéutica especialista en garantia de calidad.
En el proyecto Candela cumple el rol de Directora de operaciones siendo sus
responsabilidad los temas referidos a calidad, necesidades regulatorias y
distribucion de los kits. Debora es contadora Publica, Magister en administracion de
negocios, a cargo del area financiera; y Santiago es Ingeniero Industrial, Magister en
administracion de negocios, brindando soporte en las areas de produccion y

logistica.
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6. Requerimientos de inversién, y resultados

econdmicos-financieros esperados

Como cualquier emprendimiento que analicemos, la propuesta de valor nos permite
entender qué solucidn estamos pensando dar a nuestros clientes, pero es
fundamental poder realizar un estudio criterioso de las entradas y salidas de los
flujos de caja. Junto a ello buscaremos determinar las variables criticas financieras
en nuestro proyecto para poder realizar 3 modelos: uno optimista, otro pesimista y el

tercero que llamaremos el mas probable.

Por otro lado, entendiendo la complejidad del contexto local y sabiendo que
nuestros principales insumos estan dolarizados es que realizaremos nuestros

analisis financieros en dolares.

A su vez, tomaremos una tasa de costo de capital del 30% ya que segun lo
conversado con el equipo emprendedor este es un valor de referencia que se utiliza

para proyectos de alto riesgo dentro de la industria de la salud.

El tercer criterio a considerar en el presente analisis es que en los 3 modelos

haremos simulaciones a 5 afios para que sean comparables los resultados.

INGRESOS

Los ingresos del emprendimiento estan dado principalmente por 2 factores a saber:

- El canon contractual que cobraremos de U$D 50.000 por la utilizacion del
equipamiento. Es un pago unico que realiza cada cliente e incluye la libre
utilizacidon de nuestros equipos en consignacion mas el servicio de post

venta.

- La venta de los reactivos que incluye el kit para cada tipo de test a realizar

(reactivos + microarray). Considerando un precio de venta de U$D 60- por



ﬁ\&iﬁ Universidad de
SanAndrés
10

cada kit que se vende (1 kit es para la realizacién de 1 test). Este es el precio
que ZEV vende a sus clientes (diferente del que abona la obra social a las
clinicas o establecimientos que usen nuestros equipos) ¢ Ustedes venden a

60 o se vende a 60 al cliente?

Es importante destacar que los motores de crecimiento para aumentar los ingresos

son:

Diversificacion del portafolio incorporando test a nuestra cartera actual. Este
es un punto principal sobre el que estamos trabajando para ampliar la oferta.
Como explicamos tenemos un tiempo medio de 6 meses para poder ofrecer
comercialmente un nuevo test. Esto hace que la inversién en [+D sea tan

importante en nuestro emprendimiento (detallaremos en la parte de egresos).

Expansion geogréfica a otros paises emergentes. Esto implica 2 alternativas
que puede ser replicar el mismo modelo de negocio en otros paises (conlleva
mayores costos porque deberiamos armar una estructura comercial y

administrativa en dicho pais) o implementar un sistema de franquicias.

Sustitucién del microarray. El costo de este insumo representa el 70% del
costo variable de cada kit y son fabricados por una empresa norteamericana.
El objetivo seria sustituir la importacibn mediante la compra de un
equipamiento que nos permitiria a nosotros fabricar nuestros propios
microarray logrando de esta forma bajar los costos a menos de la mitad del
actual. Un equipamiento, con las caracteristicas necesarias, para poder
grabar los microarray esta costando U$D 15.000- (segun cotizacién solicitada
por el equipo emprendedor). En este sentido el objetivo es bajar los costos,
pero sabemos que corremos el riesgo de los temas referidos a comercio
internacional; amén de que agregamos un proceso mas en nuestro producto

que no es el core de nuestro negocio.
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EGRESOS

Como hemos comentado, las erogaciones iran cambiando con el correr del proyecto
y es por ello que nosotros nos centraremos en el periodo de andlisis definido donde

los puntos a tener en cuenta son:

1) RRHH: la estructura inicial esta compuesta por el CEO, Director de I+D,

Director comercial, Director de operaciones y un analista de laboratorio.

Puesto Salario
CEO U$D 3.500-
Director 1+D U$D 3.000-
Director Comercial U$D 2.500-
Director de Operaciones U$D 2.000-
Analista de laboratorio U$D 1.500-

2) Gastos administrativos (contador, abogados, alquileres, etc.) Referido a los
temas de habilitaciones a realizar con abogados, tramites con el contador,
bancarios y demas administrativos consideremos un promedio de U$D 500-
mensuales. Por otro lado tenemos el alquiler del laboratorio que se encuentra
en la Universidad de San Martin y cuyo costo actual asciende a U$D 1.000-

mensuales.

3) Gastos de desarrollo en |+D. Existen determinados test que se estan
evaluando actualmente y son fundamentales para poder ampliar nuestro

portafolio. Cada estudio tienen distintas etapas de analisis y ello conlleva
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determinadas validaciones frente a organismos gubernamentales que hacen

de cada desarrollo un valor diferente a saber;

Desarrollo y validacién (Test) Costo estimado
TH y HIV con el Hospital Italiano U$D 60.000- (U$SD 30.000- c/u)
Test de HPV U$D 30.000-
Test de Candidas U$D 40.000-
Test de EGFR U$D 40.000-
Test de KRAS/BRAF U$D 40.000-
Test farmacogendmica MET U$D 40.000-

4) Compra de equipamientos. Hay determinados equipamientos necesarios para

la instalacién del laboratorio de 1+D que seran parte de los activos de la

compaiia.

Equipamiento

Valor estimado del Activo

Escaner de microarray U$D 80.000-

Termociclador, pipetas U$D 20.000-
automaticas, centrifuga, laptops.

Hibridizador U$D 5.000-

Mobiliario U$D 5.000-
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Desarrollo de software. En la ultima etapa del proceso (ver Anexo | sobre la
descripcion técnica de la plataforma desarrollada) tenemos la realizacién del
informe. Para ello precisamos desarrollar un software capaz de leer los
resultados del scanner del microarray. EI mismo consiste en una plataforma
de base que luego debe ser adaptada para cada patologia que se vaya
incorporando al portafolio. El costo estimado por adecuar el software a cada
patologia es de U$D 1.500- por cada test. A su vez, el costo inicial por el

desarrollo de la plataforma esta en los U$D 5.000-

Desarrollo comercial de la cartera de clientes. Implica la visita a clientes por
parte del Director comercial, presentacién de la propuesta, participacion en
congresos y convenciones. También en determinadas ocasiones requerira de
la asistencia del CEO para brindar charlas y hacer crecer la marca como
alternativa diferencial en el nicho de mercado al cual apuntamos. En este
sentido calculamos que los gastos son un porcentaje atado al volumen de

ventas que estimamos en el 12% de los ingresos por ventas.

Con lo cual el detalle de los egresos anuales para el lanzamiento del proyecto

consta de un total de U$D 413.500- (en base al detalle del Anexo A - Costos) .

Por otro lado, hemos analizado las diferentes variables que generan los ingresos y
erogaciones. en funcion de esto determinamos 3 variables criticas para poder armar

los modelos pesimista, moderado y optimista;

La primera variable es el cobro del canon de U$D 50.000- por cada acuerdo a

realizarse con un cliente.

La segunda variable es la compra del equipamiento para poder fabricar el

microarray.
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- La tercer variable fundamental es las ventas. Es decir, la cantidad de test a
realizarse, ya sea localmente o llevando nuestro emprendimiento a otros

paises emergentes.

PRIMER MODELO

Para realizar este analisis tomaremos el siguiente criterio sobre el que se

determinara el estado de resultados y el flujo de fondos proyectado:

a) No se cobra canon por cada acuerdo que se establece con un cliente. Esto
quiere decir que el equipo para realizar los analisis se entrega en

consignacion y sin tener que pagar ningun cargo anual por su uso.

b) Equipo para microarray: consideramos que no compraremos el equipamiento
y cada microarray que se utiliza para los test sera comprado por ZEV y

provisto a nuestros clientes junto al kit para los analisis.

c) Ventas: sobre un total de 135.200 test que seria nuestro mercado actual
(considerando solo Argentina y los 3 test que hoy tenemos) estipulamos un
market share que comienza con un 5% y al quinto afio podriamos llegar al
15%.

Bajo estas premisas a continuacion mostramos el estado de resultados y luego el

flujo de fondos proyectados para poder analizar los resultados.
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12.500.00

Cantidad de analisis por afio) 5.000,00 7.500,00 10.000,00 15.000,00

Ingresas 300.000,00 450.000,00 600.000,00 760.000,00 900.000,00
Costos directos 162.500,00 147.500,00 192.500,00 237.500,00 282.500,00
Gastos de personal 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12.500,00
Costo de insumos 30% 150.000,00 135.000,00 180.000,00 225.000,00 270.000.00

Costos indirectos 12% 36.000.00 54.000,00 72.000,00 90.000,00 108.000,00
Gs de Adm 1.500.00 1.500.00 1.500.00 1.500,00 1.500.00
Gastos +D 90.000.00 120.000,00 40.000,00

Software

5.000.00

4.500,00

1.500.00

Depreciacion | ] 22.000,00 22.000,00 22.000,00 22.000,00 2200000
Impuesto a las ganancias —5.100,00 30.150,00 81.150,00 119.700,00 145 800,00

Fiuo de Fondos royectado | RSSO |
EBITDA 5.000 122 500 292 500 421.000 508.000
Impuestos 5100 -30.150 -81.150 -119.700 -145.800
Inversidn inicial -215.000
FEL -215.000 10.100 92350 211.350 301.300 362200
TIR 50,5%
VAN 361.658

Considerando los FFL de referencia vemos que el payback del proyecto esta en 2,4
afios. Esto nos indica que, si no aumentasemos nuestro portafolio de patologias y
tomamos un escenario de market share maximo del 11% para el quinto afo;
tendremos una TIR del 50,5%, un VAN de U$D 361.658- y un flujo de caja
acumulado de U$D 762.300-

SEGUNDO MODELO

En este escenario tomaremos los siguientes criterios para las 3 variables que hemos

determinado como criticas para analizar los 3 modelos:



a)

‘Vm Universidad de
P -

SanAndrés
16
Si se cobra canon por cada acuerdo que se establece con un cliente. Es decir
que haremos acuerdos con los clientes quienes deben abonar U$D 50.000-
como pago unico durante la duracion de cada acuerdo. En base a esto
vamos a considerar que comenzamos el primer afio con 5 clientes y la

cartera alcanza los 15 clientes al quinto afio.

Equipo para microarray: al igual que en el modelo anterior, consideramos que

no compraremos este equipamiento.

Ventas: mantendremos las mismas condiciones que en el primer escenario
ya que haciendo analisis de sensibilidad de variables pudimos determinar que
el aumento en las ventas tiene un impacto positivo muy relevante en el
resultado financiero del proyecto. Asi es que estipulamos un market share

que comienza con un 5% y al quinto afio podriamos llegar al 15%.

En funcion de esto, el estado de resultados y el flujo de fondos proyectados nos

arrojan los siguientes resultados.

EERR - 7EV Technology

Cantidad de andlisis por afio 5.000,00 7.500,00 10.000,00 12.500,00 15.000,00

Ingresos por kit 300.000,00 450.000.00 600.000,00 750.000,00 900.000,00
Ingresos por canon 250.000.00 100.000,00 150.000,00 100.000,00 150.000,00
Costos directos 162.500,00 147.500,00 192.500,00 237.500,00 282.500,00
Gastos de persanal 12.500.00 12.600.00 12.600.00 12.600,00 12.600.00

Costo de insumos

150.000,00

135.000,00

180.000,00

225.000,00

270.000,00

Costos indirectos 12% 36.000,00 54.000,00 72.000,00 90.000,00 105.000,00
Gs de Adm 1.500,00 1.500.00 1.500,00 1.500,00 1.500.,00
Gastos 4D 90.000.00 120.000,00 40.000.00
Software 5.000,00 4.500,00 1.500,00

Depreciacion [ ] 22.000,00 22.000,00 22.000,00 22.000,00 22.000,00

Impuesto a las ganancias 69.900.00 60.150,00 126.150,00 149.700,00 190.800,00
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EBITDA 255.000,00 222 500,00 442 500,00 521.000,00 658.000,00
Impuestos -69.900,00 -60.150,00 -126.150,00 -149.700,00 -190.800,00

Inversidn inicial -215.000,00
FEL -215.000,00 185.100,00 162.350,00 316.350,00 371.300,00 467.200,00

TIR 98.,1%
VAN 638.275

En el segundo escenario vemos que el payback del proyecto baja a 1,8 afos,
manteniendo igual market share que en el modelo pesimista y cobrando el canon de

acuerdo por unica vez a cada cliente.

Al mismo tiempo, vemos en el flujo de fondos proyectado que tendremos una TIR
del 98,1%, el VAN asciende a los U$D 638.275- y un flujo de caja acumulado de
U$D 1.287.300-

TERCER MODELO

Para este modelo comprendemos que las suma de las tres variables nos darian el
mejor resultado financiero, pero también seria un escenario poco probable porque
ello implicaria cobrar el canon por cada acuerdo, realizar la compra del
equipamiento para fabricar localmente los microarray y determinar un incremento al
menos del 50% en las ventas proyectadas asumiendo la escalabilidad en el

mercado local mas la instalacion del emprendimiento en otros paises emergentes.

Asi es que con el objetivo de poder realizar un analisis mas certero hemos definido

los siguientes criterios para el analisis:
a) No cobrar canon a los clientes por cada nuevo acuerdo que se formalice.

b) Si realizamos la compra del equipamiento que tiene un costo estimado de
U$D 50.000- Este equipo nos permite que compremos los vidrio sin grabary
realizar nosotros el proceso de grabado para bajar los costos de los kit. Con

lo cual, si no bajasemos los precios de venta, esto nos daria un aumento del
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margen. Es importante destacar que actualmente el costo del kit para cada

test es de U$D 30- de ese monto el 70% proviene del microarray. Con este

equipo podriamos tener un costo final por kit de U$D 20- ya que el 50% del

valor del vidrio proviene del costo que nos cobra el proveedor por su proceso.

c) Ventas: mantendremos los mismos volumenes de ventas que en los 2

escenarios anteriores ya que sabemos que un incremento en las mismas

claramente mejorara los margenes. A su vez, de esta forma podemos realizar

una comparacion mas precisa sobre la sensibilidad de cada una de las

variables que estuvimos analizando.

Bajo este analisis la inversion inicial aumenta a U$D 265.000- en los activos

necesarios para el proyecto y también aplicamos una depreciacion a 5 afos

(periodo de analisis de los flujos) para todos los activos. Al mismo tiempo, esto tiene

un impacto directo en los costos y por ende en los margenes como podemos

apreciar en los siguientes cuadros:

EERR - JEV Technology

Cantidad de analisis por afio 5.000.00 7.500,00 10.000,00 12.500,00 15.000.00

Ingresos por kit 300.000,00 450.000,00 600.000,00 750.000,00 900.000,00
Costos directos 112.500,00 147.500,00 192.500,00 237.500,00 282.500,00
Gastos de personal 12.500,00 12.500,00 12.600.00 12.500,00 12.500,00
Costo de insumos 30% 100.000,00 135.000,00 180.000,00 225.000,00 270.000,00

Costos indirectos 12% 36.000,00 54.000,00 72.000,00 90.000,00 108.000,00
Gs de Adm 1.600,00 1.500,00 1.600,00 1.500,00 1.500,00
Gastos 1+D 90.000,00 120.000,00 40.000,00

Software

5.000,00

4.500,00

1.500,00

Depreciacion | | 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00

Impuesto a las ganancias 6.900,00 27.150,00 78.150,00 116.700,00 142.800,00
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55.000 122500 292.500 421.000 505.000
-6.900 -27.150 -718.150 -116.700 -142.800

Flujo de Fondos Proyectado
EBITDA
Impuestos
Inversidn inicial -265.000
FFL -265.000
TIR 46,6%
VAN 395.888

48.100 95.350 214.350 304.300 365.200

En el tercer escenario el payback del proyecto es apenas menor al primer analisis
con 2,5 afos pero superior al segundo analisis. También mantuvimos el share en los

tres modelos y en este caso no cobramos ningun canon de acuerdo a los clientes.

Al mismo tiempo, vemos en el flujo de fondos proyectado que tendremos una TIR
del 46,6%, el valor del VAN esta en U$D 395.888- y el mismo flujo proyectado del
primer analisis con U$D 762.300-

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Luego de realizar los tres modelos de analisis basandonos en el criterio de probar el

impacto de cada una de las variables definidas como criticas podemos resumir los

datos en:
Modelo TIR Payback | VAN (en FF (en Canon | Compra
(ahos) U$D) Us$D) equipo
Primero 50,5% 24 361.658 762.300 NO NO
Segundo | 98,1% 1,8 638.275 | 1.287.300 Sl NO
Tercero 46,6% 2,5 395.888 762.300 NO SI




ﬁ\&iﬁ Universidad de
SanAndrés
20

De las tres variables consideradas como criticas, concluimos que el mayor impacto
dentro del flujo financiero viene dado por el cobro del canon a los clientes cuando
adquieren nuestros productos. Vemos que con el segundo modelo conseguimos un

VAN que superior al 60% respecto al tercero.

La opcion de compra del equipamiento para producir el microarray localmente no
s6lo no nos trae grandes beneficios respecto al primer modelo (menos audn con el
segundo modelo) sino que también se suman algunos factores no analizados como
ser la posibilidad de que el equipamiento falle y nos quedemos sin la fabricacién
debiendo recurrir nuevamente a la importacion de insumos y a costos de
mantenimiento. Asi es que, sabiendo que este no es el core de nuestro negocio,

entendemos que no debe ser una alternativa a elegir en el emprendimiento.

Respecto a las ventas, como dijimos anteriormente, decidimos dejarlas fijas en las
tres alternativas analizadas para poder comprender con mayor profundidad el
impacto de cada variable critica. Sin embargo, sabemos que existe un gran
potencial en el aumento de los margenes netos producto de un aumento en las
ventas. Esto se debe a que con inversion inicial (CAPEX) de U$D 215.000- que
representa el 72% del ingreso del primer afio de U$D 300.00-; los afos

subsiguientes no tienen grandes erogaciones salvo lo referido a 1+D.

Este ultimo punto es importante considerarlo ya que junto al aumento de las ventas
que puede venir por llevar el modelo actual a otros paises (ver Anexo Il sobre
mercados potenciales), también sabemos que otra variable para aumentarlas es
incrementar el portafolio de patologias que podriamos diagnosticar con nuestro
equipamiento. Ello implica realizar mayores inversiones en I+D, siendo que el
promedio para el lanzamiento de un test esta en el orden de los U$D 40.000- y los

seis meses de desarrollo para poder comercializarlo.
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7. Plan operativo

Como hemos analizado, nuestro proceso (ver Anexo |) de analisis esta compuesto
por los siguientes equipos e insumos que mayormente no son fabricados por ZEV,
pero algunos son especificos para nuestros equipos y otros no (aunque si

asesoramos a los clientes para su compra, pero como intermediarios):

Equipo o Insumo Fabricado por ZEV Exclusivo para ZEV
Reactivos genéricos NO NO
Reactivos especificos S Sl

para cada test

Slide microarray NO S
Hibridizador Sl Sl
Termociclador NO NO
Centrifuga NO NO
Scaner de microarray NO NO
Software Sl Si

Esto indica que en nuestro proceso unicamente tenemos 3 insumos que son

exclusivos para los equipos ZEV y fabricados unicamente para nosotros.

Estos tres elementos son los claves a considerar en el plan de desarrollo operativo
ya que al aumentar considerablemente el volumen de ventas debemos tener en

cuenta el aseguramiento del abastecimiento de los mismos.

De los tres elementos el software es el mas sencillo de abastecer frente a un
aumento de la demanda ya que una vez que realizamos la inversion en el desarrollo
luego sera de nuestra propiedad lo que indica que no deberemos abonar una prima

por su utilizacion y podemos hacer cuantas copias queramos. En referencia al
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software, la inversion estara dada por actualizaciones debido a la implementacion
de nuevos analisis o a mejoras por feedback que recibamos de los clientes (como

detallamos en el plan de Marketing).

Referido a los reactivos especificos, los mismos son producidos por un proveedor
que tiene laboratorios propios y se dedica a la fabricacion de reactivos a medida de
sus clientes. Actualmente el proveedor trabaja en un sdlo turno y en el mismo tienen
capacidad ociosa de fabricaciéon y nos podrian abastecer. En el caso de tener
ventas superiores a los 200.000 test por afio deberiamos realizar nuevas tratativas
con el proveedor para evaluar qué inversiones deberian hacer de forma tal que
pudiesen continuar abasteciéndonos. Pero consideramos que dicho volumen no es
actualmente un problema a considerar en el proyecto ya que las ventas proyectadas

para el quinto afo estan en los 15.000 test.

Finalmente, el tercer insumo de exclusividad en el proceso es el Hibridizador. Este
es un equipo modular y una de las caracteristicas claves del proyecto (comentado
en la oportunidad de negocio). El disefio y la fabricacion del mismo ha estado a
cargo de un especialista en desarrollo tecnolégico de equipamientos quien hizo el
MVP (producto minimo viable) con éxito. Tenemos un acuerdo para la fabricacion de
mas equipamientos, pero es importante destacar que precisamos al menos un
equipamiento por cliente que sumemos a la cartera. Asi es que deberemos tener un
stock inicial de equipos para entregar a los primeros clientes (ya sea cobrando el
canon de ingreso o no, segun lo visto en el plan financiero) de forma que no sea un
cuello de botella y limitante el aumentar la cartera de clientes debido a la falta de

Hibridizadores.
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8. Principales conclusiones

Entendemos que ZEV es un emprendimiento que busca brindar una solucién a un
nicho de mercado que actualmente esta mal atendido. En este contexto nuestra
estrategia esta basada en generar una empresa que sea reconocida localmente

como un referente en cuanto al analisis genético.

Sabemos que el portafolio para ingresar en el mercado es pequefo y para ello
debemos hacer grandes inversiones en materia de |+D. De esta forma, no sdlo
podremos aumentar nuestra oferta de ensayos para patologias sino que también
tendremos una propuesta mas variada para llevar nuestro emprendimiento a otros

mercados.

Desde el punto de vista financiero hemos visto que el proyecto tiene un payback
menor a los 3 afos implementando cualquier de los tres modelos estudiados.
También podriamos salir al mercado con un modelo que posea algunas variables de
un modelo y otras de otro (en base al detalle del analisis financiero); como ser

implementar un canon para los acuerdos pero reduciendo el valor del mismo.

A su vez, observamos que también existe la posibilidad de disminuir el precio de

venta si mantenemos nuestros costos como los analizados en el flujo de fondos.

En conclusion, la viabilidad técnica y tecnologica las estamos obteniendo mediante
los ensayos que estamos realizando en el Hospital Italiano con resultados positivos.
La viabilidad financiera vemos que se puede alcanzar trabajando sobre cualquiera
de las tres variables que definimos como criticas (compra del equipamiento para
imprimir el microarray, cobrando el canon por acuerdo o aumentando las ventas).
Pero lo mas importante es que todo el proyecto lo analizamos unicamente
vendiendo en Argentina. Esto nos indica que si avanzamos en un proceso de
internacionalizacion, o entrasemos en nuevos mercados como el ganadero, o
aumentamos las ventas locales por ampliar la cartera de enfermedades; cualquiera

de estas opciones nos llevaria a incrementar los margenes netos del proyecto.
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10. Anexos

ANEXO A - Costos

En el siguiente cuadro detallamos el total de las erogaciones necesarias para el

comienzo del proyecto, lo que asciende a un total de U$D 413.500-

Origen Gastos Activos Desarrollo
Operativos

Salarios U$D 12.500-

Gastos

Administrativos

[+D U$D 250.000-

Compra de U$D 110.000-
equipamiento

Desarrollo de U$D 5.000-
software

Desarrollo U$D 36.000-
comercial

Total U$D 48.500- U$D 110.000- U$D 255.000-
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