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Resumen Ejecutivo

Renal-Point surgié de la necesidad de ofrecerle a los pacientes renales una
mejor calidad de vida. Segun el Ministerio de Salud de Nacion Argentina, “A nivel
mundial, es la sexta causa de muerte de mas rapido crecimiento que afecta a
cerca del 10% de la poblaciont. Con Renal-Point los pacientes renales pueden

realizar la medicion de los tres indicadores principiales para la enfermedad renal:

urea, creatinina y potasio.

Es un aparato portable que permite a los pacientes renales medir los niveles de
los tres indicadores mencionados con una gota de sangre. ES un mecanismo
similar al que utilizan los pacientes diabéticos para medir sus niveles de

azucares.

El total del segmento objetivo es de 65.000 pacientes. Sin embargo, este
segmento sera utilizado solamente como modelo MVP. El proyecto puede ser
escalable a cualquier parte del mundo con grandes cantidades de pacientes

renales como el caso de Estados Unidos con 726.000.

La idea de este proyecto nace de GISENS BIOTECH, un equipo multi-disciplinar
gue estara integrado por cuatro profesionales con experiencia en finanzas,

experiencia de usuarios, nanotecnologia y aparatos electrénicos.

El negocio tiene una tasa interna de retorno con una inversiéon requerida de USD
552.048 que se financian a partir de concursos ganados por la startup para

financiar el desarrollo del proyecto y fondos propios.

RENAL-POINT comenzara su produccién y venta en Argentina como modelo.

MVP pero puede ser un proyecto escalable a nivel mundial.

1 https://consultorsalud.com/erc-mas-de-850-millones-de-personas-en-el-mundo-la-padecen/
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Introducciéon y antecedentes:

Este proyecto de negocio surge a partir de un equipo de emprendedores que se
presentan en un ignite session de UDESA para poder darle forma a su modelo
de negocio. A diferencia de aquellos colegas que parte de una idea y deben
validarla, este proyecto tuvo validacion anterior por parte del mercado. Sin
embargo, al tomar la idea de los emprendedores, consideré la necesidad de

hacer una nueva validacién con pacientes renales.

Se llevaron a cabo entrevistas con clientes prospectos para determinar los
beneficios que debia ofrecer el producto y se llevo a cabo un experimento digital

para validar las hipdstesis planteadas por el maestrando.

Luego de llevados a cabo los experimentos de validacién se avanz6 con el
desarrollo del modelo de negocio teniendo en cuenta los contenidos trabajados
a lo largo de la maestria en las diferentes materias. Se utilizaran matrices de
analisis como las Cinco Fuerzas de Porter gue analizan cinco fuerzas externas
gue afectan al negocio, el analisis PESTEL para determinar el entorno contexto:
Politico, Econdmico, Sociocultural, Tecnolégico, Ecoldgico, y Legal, el Canva de
Modelo de Negocios para resumir los aspectos basicos de la idea, el mapa de
empatia para conocer a nuestro cliente potencial y el Canva de propuesta de
valor para lograr la conexién entre nuestra ideay los dolores, ganacias y trabajos

a realizar para el cliente (Jobs to be done).

Para poder llevar a cabo un proyecto de negocios deberiamos comenzar por
validar el modelo. A partir de entonces, se completaron las entrevistas ya
mencionadas y se procesO y analizé la informacion obternida. De alli que
comenzamos por contarles quién sera el cliente de RENAL-POINT en la préxima

seccion.
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El cliente.

Los pacientes renales tienen la necesidad de realizarse andlisis de sangre para
medir los niveles de tres indicadores renales: creatinina, Urea y potasio. Segun
el grado de gravedad y la enfermedad que padezca, un paciente puede tener
gue asistir al laboratorio hasta dos veces por semana. Esta rutina puede afectar
su calidad de vida. De acuerdo a los entrevistados, el realizarse estos chequeos
pautados no solo le genera una dificultad funcional de tener que encontrar el
tiempo, faltar a su trabajo y concurrir al laboratorio sino que también le genera
ansiedad el realizarse el testeo y/o frustracion ante la burocracia del sistema
médico en Argentina. Ese estudio de laboratorio implica tiempo de espera del
resultado y luego, tiempo para poder coordinar la entrega de los resultados al

médico para su control.

Todo paciente renal es un potencial cliente de este producto debido a que en
todos los casos se les exige la realizacion de controles regulares. Por este

motivo, el modelo de negocios que se plantea para Renal-Point es B2C.

Por otro lado, las obras sociales podrian cubrir el aparato pero no cubren las tiras
reactivas ya que no son consideradas de vital uso para el paciente. Esto implica
gue sea necesario traccionar desde la necesidad del paciente para incrementar

las ventas de nuestro producto.

En el seguiente analisis realizado a partir de las encuestas a pacientes renales
nos brindara informacién sobre los Paint Points, los temas y los insights que

describen al buyer persona de nuestro producto.

Si bien se realizaron entrevistas a profesionales del ambito de la salud para
validar el modelo de B2B pero que no sera desarrollado finalmente en el presente
plan de negocios. En este modelo de negocio nos focalizaremos en el cliente

final.

Para poder determinar la mejor propuesta de valor para nuestro cliente,

precisamos conocerlo. ¢Cémo es nuestro potencial cliente?, ¢Qué miedos
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tiene?, ¢ A qué problema le busca solucién? A continuacion, daremos respuesta

a estas preguntas.

Mapa de Empatia:

El mapa de empatia nos bridara informacién relevante sobre que piensa y siente
nuestro potencial cliente, qué ve, qué dice y hace y finalmente, qué oye. A

continuacién describiremos cada una:

¢ Qué piensay siente?

El cliente se siente alarmado por el estado de salud: son pacientes criticos que
deben matenener nivelados estos indicadores y por ello el médico les solicita el
chequeo regular. Se siente molesto por la burocracia en el sistema para poder
obtener turnos. La enfermedad cronica lo vuelve inseguro y alarmado por si

alguno de los valores no se encuentra en su nivel correcto.

.Qué ve?
Esta conectado a redes sociales y accede a grupos de Facebook relacionados
con pacientes renales. Ademas mira programas de televison que incluyen

informacion sobre habitos saludables para controla su dieta.

¢Qué dice y hace?
Dice que necesita cumplir con sus analisis y respeta las fechas y frecuencias
para sus estudios médicos. Sin embargo, dice que le insume tiempo y eso lo

torna molesto.

¢, Qué oye?

Escucha que sus amigos mas cercanos y familiares le dicen que se haga los
controles porque puede ser peligroso si lo olvida. Oye que el servicio de salud
es burocratico y que eso es sabido pero lo padece en mayor medida por tener

una enfermedad que le implica utilizar este servicio.

. Qué le duele?
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La duda y el no saber si la enfermedad se le puede complicar. Esto es lo que
genera la inseguridad que siente. Otro dolor de este cliente potencial es el tiempo
gue le insumen los controles regulares. Ademas, los controles permanentes
pueden ser una posibilidad para que se contagie enfermedades

intrahospitalarias.

¢Qué es alo que aspira?
Aspira a tener una mejor calidad de vida incluso cuando padezca una
enfermedad renal crénica. Le gustaria poder sentirse mas seguro y relajado y no

estar preocupado por su enfermedad.

Si consideramos este mapa de empatia, podriamos concluir que los temas
principales para el cliente potencial en un aspecto funcional son los tiempos
dedicados a la enfermedad: realizarse los controles permanentes con la
desventaja de contar con un sistema burocratico.

En el aspecto emocional, el paciente tiene sentimientos negativos por la
enfermdad que son el temor y la inseguridad de no saber como se encuentran

los tres indicadores conversados.

A partir de toda la informacion reunida en el proceso de encuestas, nos
encontramos en condiciones de crear nuestro arquetipo de cliente, ese cliente
objetivo que tendremos en mente a la hora de realizar nuestro proyecto. Esta
persona también nos sera un recurso de utilidad para nuestro plan de marketing,

definciébn de mensajes claves y nuestro plan de comunicacion.

Arguetipo de cliente:

Susana Rodriguez es empleada administrativa en una empresa de transportes.
Esta casada con Juan Ramos y viven en un departamento en Saavedra. Susana

tiene 50 afios y 2 hijas .

Su trabajo le insume nueve horas diarias y si se suma el viaje en colectivo a la

oficina ya tiene parte del dia ocupado y sentada.
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No le gusta realizar actividad fisica pero de tanto en tanto toma algunas clases
de pilates. Cree que le hace bien a la postura. Sin embargo, se considera
bastante sedentaria: toma unas pocas clases y abandona. En su tiempo libre lee

libros y mira televisién: precisa relajarse y estar tranquila.

Susana es una persona miedosa, preoupada e insegura. Eso lo lleva a todos los

ambitos de su vida, especialmente, a su enfermedad renal.

Susana se realiza control de sangre dos veces por semana. Es sumamente
regular tanto con el control como con la visita al médico. Eso le brinda seguridad
porque sabe que si médico le dice que esta todo en valores normales, ella
descansa tranquila.

Respecto de redes sociales y digital, Susana no tiene Instagram pero si
Facebook que le hicieron sus hijas hace unos afos. Lo usa entre 3 y 4 veces por
semana para revisar grupos de pacientes renales con lo que comparten
informacién, mirar promociones de viajes en familia y los Gltimos estrenos de

peliculas para el fin de semana.

Un aparato como RENAL-POINT le brindaria a Susana la posibilidad de realizar
sus controles sin tener que salir de su casa. Este produto le brindaria la
seguridad de poder testear sus valores en forma permanente y sobre todo, poder

informar a su médico sobre el historial de sus controles.

Susana Rodriguez

Demografia: Psicografia:

50 anos. Argentina. Insegura. Preocupada. Miedosa.

Tiene problemas renales.

Sedentaria y no le gusta realizar actividad fisica.

Prefiere el auto a bicileta o caminata.

En tu tiempo libre lee y mira television.

Trabaja en cargo de horario completo. Pains:

Vive en un pueblo alejada de la capital. Gasto de tiempo para analisis.
Burocracia del sistema

Necesidades: Redes y tecnologia: Demoras para adquirir turnos.

Andlisis de sangre 2 veces por No es usuaria diaria de redes pero
semana para control. tiene su cuenta de Facebooky le
gusta conectarse.

Gains:

Control renal regular(1vez por mes). Practicidad. Rapidez. Autocontrol.

Utiliza la computadora todo el dia por Seguridad.

el trabajo.

10



7{‘.\@/& Universidad de

Propuesta de VALOR de RENAL-POINT:

Con nuestro arquetipo de persona en mente, disefiamos nuestra propuesta de
valor. Renal Point es un dispositivo de andlisis clinicos disefiado con
nanotecnologia que permite con una gota de sangre medir el nivel de urea,
creatinina y potasio en sangre en pacientes que padecen enfermedades

renales. Estos tres son indicadores basicos de la enfermedad renal.

RENAL-POINT brinda solucién a los pacientes renales que se controlan estos
indicadores debido a que podran realizarlo desde el lugar donde se encuentren

con este niuevo aparato portatil.

El aparato con las tiras reactivas de RENAL-POINT te bridan los valores de urea,
creatinina y potasio a través de una aplicacion para celular que registra tus datos

y te permite enviarlos a tu médico de cabecera en forma instantanea.

RENAL-POINT puede ser operado por cualquier persona. No es necesario que

sea personal médico o esté capacitado en el uso.

Dispositivo de medicion portatil
Conexion inalambrica

Medicion de solucion

de calibracién

Las imagenes muestras la prueba realizada en laboratorio en la que se coloca

un gota para testeo y se evalla la efectividad del aparato.

11
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Aplicacion para celular que
permitird no soélo recibir
grabar los resultados de la
muestra sino también enviar
los informes diarios,
semanales o mensuales al

médico de cabecera.

La aplicacion para el celular no s6lo nos permitira poder recibir los resultados
arrojados por el dispositivo sino que se busca tener un aplicacién que le genere
beneficios al paciente: acceder a todo el historial de control, contactar a nuestro
equipo de atencion al cliente, acceder a una comunidad que comprar informacién
relevante para pacientes renales. Buscamos en RENAL-POINT sea una solucién
INTEGRAL para el paciente renal que sea mas que un aparato portatil medidor.

Estas funcionalidades nos las permitira realizar la aplicacion desarrollada.

12



SanAndrés

Product market fit.

RENAL-POINT es un dispositivo que cambiara la forma de vida de los pacientes
renales. El dispositivo busca aliviar los dolores de los pacientes renales y que

les brinde una mejor calidad de vida.

El paciente busca realizar las siguientes tareas (customer jobs): monitorear
sus tres indicadores renales con la frecuencia que lo solicita su médico y poder

estar seguro que sus valores estan dentro de los parametros normales.

De acuerdo a la validacion realizada en las encuentas los pacientes renales
tienen los siguientes dolores. La principal preocupacion de los pacientes es el
medio a contraer enfermedades intrahospotalarias por asisitr a realizarse
chequeos permanentes. Por otro lado, el sistema de salud es burocratico y los
controles médicos implican érdenes, autorizaciones que le generan al paciente

un estrés extra que no quiere pasar.

Los aliviadores del dolor (pain releavers) que RENAL-POINT ofrecerd a sus
clientes incluyen: menos visitas al médico debido a que se puede enviar el
informe en forma automatica, agilidad en el control a partir de la posibilidad de
los testeos desde el lugar donde el paciente desee hacerlo y la oportunidad de

evitar contagios en el hospital o laboratorio.

Si tenemos en cuenta los creadores de valor (gain creators) del nuevo
producto podemos enumerar una serie de beneficios creados a partir de este
desarrollo. En primer lugar el producto es portatil de tamafio pequefio y facil de
llevar siempre con el paciente. La aplicacion movil no solo le permite controlar
los valores sino también llevar un registro y control sobre todos los valores
tomados en las mediciones que le permite al médico un reporte detallado de la
evolucion del paciente. Nuestro servicio al cliente también sera un punto clave
en la propuesta de valor: si el paciente se siente inseguro y frustado por la
burocracia del sistema, debemos contar con un servicio al cliente que lo

acompanie.

13
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Validacion de product market fit.

Hipotesis a validar:

De acuerdo al tipo de producto, se consideraran dos hipotesis que se buscan

validar en los experimentos digitales detallados a continuacion.

HIPOTESIS 1

El dispositivo RENAL — POINT es un producto de interés para el arquetipo de

consumidor final planteado.

HIPOTESIS 2

El consumidor final tiene interés en la adquision de GISENS BIOTEC a través de

su obra social.

Experimentos digitales de validacion

De acuerdo a los diferentes segmentos a validar se disefiaron una variedad de

experimentos que cubran varias plataformas y con mensajes diferenciados.

Debido a que nuestro arquetipo de cliente son hombres y mujeres de entre 35y
60 afos de edad que sufren patologias renales las cuatro tacticas desarrolladas
para la investigacion fueron. En primer lugar utilizamos banners en websites para
pacientes renales. Este tipo de medio es pago. Ademas, disefié Search ads
(avisos de Google para posicionamiento organico con busquedas de palabras

claves. Este tipo de medio también fue pago.

Todos estos anuncios llevaban al cliente potencial intereso a un un microsite de
GISENS BIOTECH que detallaba toda la informacién del producto y con un
simple click les permitia a los potenciales clientes contactar a GISENS para
obterner mas informacion sobre donde realizar la compra del dispositivo.
(OWNED)

14
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Google ads:

Se crearon Google Ads basados en los “gains” y “jobs to be done” del producto
que fueron pautados como publicidad para evaluar la respuesta de los
potenciales clientes de RENAL-POINT.

Uno de los ads incluye un botén para llamado a la accion por si el interesado
quisiera acceder a nuestra landing page y obtener informacion del producto o ser
contactado. El segundo aviso creado también incluy6 la pagina web para poder
luego monitorear la cantidad de trafico que se genero a partir del aviso al sitio

web del producto.

Facebook AD para B2C

Para la siguiente promocién de Fabebook se buscara validar el interés de los
clientes utilizando un mensaje orintado a sus pains. Al hacer click en MAS
INFORMACION, el cliente prospecto sera dirigido a la landing page para poder

completar sus datos y recibir mayor informacién sobre el producto.

Linkedin ad

Se entiende que en Linkedin, se pueden encontrar personas relacionadas con
las obras sociales: gerentes, directores, personal que tome decisiones sobre los
productos y/o servicios que puede ofrecer la obra social a sus afiliados. Esta
validacion se realiz6 inicialmente para evaluar la efectividad de la campafia en
el modelo B2B. Sin embargo, la decision final del plan de negocios es elegir un
modelo B2C para la comercializacion del producto. Las obras sociales serdn un
socio estratégico en la implementacion del plan de negocios pero no un objetivo

en si.

Landing page

Todos los experimentos planteados para validar las hipétesis, llevaran a los
interesados a completar el formulario de la landing page. El formulario sera
compatible con mobile. Este formulario nos permitira captar los leads

interesados.
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Nuestro personal se pondra en contacto con los potenciales clientes para evaluar
doénde pueden adquirir su producto en el lugar mas cercado a su ciudad. Para
poder captar la informacién de los clientes y utilizarla en la toma de futuras

decisiones, se definira el tipo de CRM a implementar en la organizacion.

La utilizacién de este CRM nos permitira guardar informacion relevante de

nuestros clientes para las decisiones de comercializacion futuras.

Se adjunta en anexos todas las piezas que se produjeron para la campafa digital
de RENAL-POINT.

Experimentos — Evaluacion de los resultados:

El experimento no se ejecutd por confidencialidad del producto . Sin embargo,
si se hubiera ejecutado analizariamos los siguientes aspectos de la campafia
digital. Los avisos de google pueden ser medido por la cantidad de clicks en el
anuncio, la cantidad de impresiones que tenga el anuncio. Se puede evaluar el

porcentaje de clicks (CTR) y la cantidad de conversiones post aviso.

En relacion a la website el indicador mas importante para evaluar es el trafico de
la website durante el transcurso de la campafa. Por otro lado, se podria analizar
cuantitativamente la cantidad de formularios completos por potenciales clientes
para ser contactados. Si consideramos un tipo de analisis cualitativo, los datos
de los formularios nos permitirian realizar un contraste con el arquetipo

planteado en la hipotesis y validar el cliente pontencial.

Para el andlisis de los posteos de Facebook se pueden analizar los porcentajes
de interaccién con la publicacion, las métricas de la campafa de anuncios con
cantidad de impresiones, clicks en el enlace y la tasa de compromiso de los

ususario de la red (engagement).

Por ultimo la empresa realizé una validacion en Linkedin por si el publico que se
definiera fuera B2B pero no sera el caso. En ese caso la medicion de los

indicadores digitales seria el costo por contacto (CPL) y la frecuencia de clicks.
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Contexto de la industria de la oportunidad y mercado objetivo para
RENAL-POINT:

Luego del analisis realizado sobre nuestro arquetipo de cliente y detallada la
propuesta de valor a ofrecerle al cliente, podremos determinar el TAM, SAM,
SOM para RENAL-POINT.

TOTAL AVAILABLE MARKET (TAM)

El total de pacientes que padecen enfermedades renales en estadios avanzados
en Argentina es de 120.000 pacientes. Si bien consideramos que alrededor de
3.5 milones padecen enfermedades renales, RENAL-POINT no es un producto
gue permita el testo preventivo ni que sea de interés para el paciente renal con
estadios tempranos de la enfermedad y que realiza controles en forma
esporadica. Por este motivo, debemos acotar nuestro total available market a los
pacientes que mayor necesidad tienen de realizar los estudios entre una y dos

Veces por semana.

Para el resto de los pacientes que se realiza el estudio dos o tres veces al afio
las encuestas nos determinan que podrian seguir optando por el andlisis de
laboratorio tradicional debido a que no les implicaria una molestia persisitente

realiza su chequeo de los indicadores renales.
SERVICEABLE AVAILABLE MARKET(SAM)

Los pacientes renales en Argentina que estan en estadio avanzado o en dialisis
son 65.000 pacientes. Este segmento es el que requiere realizar su control
permanente y es al que RENAL-POINT podra llegar con las caracteristicas de

Su producto.

SERVICEABLE OBTEINABLE MARKET (SOM):
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El SOM para este proyecto se calcula en 45.000 posibles clientes en Argentina
gue son un 80% del SAM. Estos pacientes renales estan en dialisis o en estadio

avanzado de la enfermedad y requieren de control permanente.

Competencia

Competencia Directa:

Al ser un producto innovador en el mercado, no se encuentra un competidor que
pueda asociarse directamente a este producto. Sin embargo, se puede

considerar en el analisis competidores indirectos:

- Laboratorios de andlisis clinicos:

Los laboratorios de andlisis clinicos ofrecen una variedad de precios. El precio
estimado del servicio a un paciente renal que quiera controlar los tres indicadores
de RENAL-POINT es ARS 416 por cada vez que se realice el estudio. Esta
informacion es obtenida del contacto con IMAT ( Centro de diagndstico por

imagenes).

De acuerdo al informe obtenido en forma confidencial y que se inlcuye en la
seccién de anexos, las obras sociales pagan a los laboratorios por cada afiliado
gue se realiza un control de la urea, creatinina y potasio en su andlisis clinico..
Se tomd un muestreo de 5 obras sociales diversas. Los valores son montos
confirmados a Abril 2020. El monto mas elevado del estudio lo cobra el Hospital
Italiano a las obras sociales con un precio de ARS795. La Fundacion Favaloro
cobra a las obras sociales ARS 358 por los tres estudios (Urea-Creatinina y
Potasio). En el extremo mas econémico se encuentra Sancor Salud que cobra

ARS 81. Ver anexo el detalle de todos los valores.

Por tratarse de pacientes renales, estos aranceles responden a un testeo que se
realiza el paciente. Ademas, es necesario costear la movilidad de la ambulancia

para transladar y el personal que implica.

- Aparato medidor para personal de la salud:
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Existe en el mercado un aparato similar a RENAL-POINT pero que sélo puede

ser manejado por personal médico.

Para comparar las fortalezas, debilidades, oportunidad y amenzas plantearemos

un analisis FODA. Este analisis contempla las cuatro variables para RENAL-

POINT respecto de la competencia que detallamos en mercado.

Fortalezas

Debilidades

Es un aparato portatil.

No se precisa coordinar un traslado

al laboratorio.

Es instantaneo y permite obterner los

resultados al momento del testeo.

Registra historial de testeos para

monitoreo del paciente.

No es necesario que sea manipulado

por personal médico.

La empresa es nueva en mercado
y alin no esta posicionada en la

industria.

El costo es mas elevado que el que
se paga por un estudio en

laboratorio.

El aparato tiene una vida util de dos

afnos.

Oportunidades Amenzas
- Incremento del servicio de - Los componenentes para
telemedicina que lleva a los fabricar el aparato son
pacientes a atenderse desde importados.
Sus casas. - La situacion economica
- COVID: la situacion de argentina  puede  generar
aislamiento propicia la menos demanda del aparato.

telemedicinay el control online.
- El

pacientes con enfermedades

incremento de la tasa de

renales sigue en aumento.

- Lasituacion de COVID puso en
crisis a muchas obras sociales
vieron sus

que recursos

disminuidos.
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Puede ser un producto de
interés para las obras sociales
gue durante el covid ascelero la

necesidad de telemedicina.

Bajas barreras de ingreso al
mercado: no es una
produccién costosa de realizar.
Un competidor con mayor
reputacion podria posicionarse
en el mercado de RENAL-
POINT y obtener una porcion

importante del share.

Teniendo en cuenta el FODA realizado, RENAL-POINT tiene muchas fortalezas

por sobre la competencia en mercado. Sera importante poder informar y

persuadir a los clientes potenciales sobre estas fortalezas para captar el valor

gue tiene nuestra propuesta aun sin tener reputacion en la industria.
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¢.Cual es el contexto actual para el lanzamiento de RENAL-POINT?

Framework PESTLE:

Politico:

Alberto Fernandez es el nuevo Presidente en Argentina desde el 10 de diciembre
de 2019 y por un plazo de cuatro afios. Este partido politico podria favorere el
proyecto de GISENS BIOTECH debido a que suelen invertir en CONICET y en
proyectos cientificos que generen impacto social. A su vez, es un gobierno que

apuesta a la universidad publica y RENAL-POINT esta siendo trabajado junto a

Instituto de Investigaciones Fisicoquimicas Tedricas y Aplicadas (INIFTA), la
Universidad Nacional de La Plata (UNLP) y el Consejo Nacional de
Investigaciones Cientificas y Técnicas de Argentina (CONICET). En febrero el
Ministro de Ciencia y Tecnologia anuncié un incremento “sustancial” para los

Proyectos de Investigacion Cientificad y Tecnoldgica. 2
Econdmico:

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censo de la Republica
Argentina (INDEC) la acividad economica en abril 2020 tuvo una caida del 17,5%
debido a la pandemia por COVID-19. El indice de precios aumenté 1.5% en
mayo. 3 De acuerdo con el informe del organismo la inflacién interanual de mayo
2020 es el 43,4% mientas que la variacidon acumulada durante el 2020 es de
11.1%.

Segun datos obtenidos del Banco Mundial, la situacion economica del pais

equilibrios precarios. “El peso argentino ha perdido 68% de su valor desde abril

2 https://www.notimerica.com/politica/noticia-argentina-gobierno-argentina-anuncia-sustancial-
incremento-inversion-ciencia-tecnologia-20200211044812.html
3 https://www.indec.gob.ar
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de 2018. La inflacién anual es superior al 50% y luego de una caida de 2,5% del
PIB en 2018, la economia se contrajo un 2,2% adicional en 2019”. Para poder
hacer frente a esta csituacién de crisis, el pais optd por el gasto socila a través

de diversos programas como la Asignacién Universal por Hijo. 4
Socio-cultural:

Segun una investigacion de la Asociacion de Clinicas, Sanatorios y Hospitales
Privados de la Republica Argentina y de la Camara de Entidades de Diagndstico
y Tratamiento Ambulatorio (Adecra + Cedim) las medidas de aislamiento a raiz
de la protecciéon contra el covid-19 provocaron una “marcada disminucién de
consultas, estudios diagnosticos e intervenciones terapéuticas para las
enfermedades no transmisibles que ocasionan cada afio el mayor numero de

muertes en el pais: cardiovasculares, encefalovasculares y cancer”.®

Tecnoldgico:

En el aspecto tecnologico es importate descatar los avances en la
nanotecnologia, la cual es una parte fundamental de RENAL- POINT. Segun el
Dr. Antonio Correia, fundador y presidente de la Fundacién Phantoms y
coordinador de la Red Espariola de Nanotecnologia (NanoSpain) explica que “la
nanociencia radica en estudiar la materia a escala nanométrica, mientras que la
nanotecnologia se ocupa del desarrollo de aplicaciones y dispositivos basados
en las propiedades que presentan los materiales a esa escala de tamanos”.

Es importante destacar que segun Correia la nanotecnologia es considerada
como una de las seis tecnologias facilitadoras de la Unién Europea. Ademas,
debido al potencial de este tipo de tecnologia, hay una gran inversion en

investigacion en paises como Estados Unidos, Corea del Sury Japon. ©

4 https://www.bancomundial.org/es/country/argentina/overview

5 https://www.infobae.com/salud/2020/05/13/la-pandemia-por-coronavirus-no-puede-postergar-el-
tratamiento-de-otras-enfermedades/

6 https://www.mapfreglobalrisks.com/gerencia-riesgos-seguros/articulos/la-revolucion-de-la-
nanotecnologia/
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Legal:

Para poder lanzar al mercado los productos de GISENS BIOTECH la
organizacion debe cumplir con aspectos legales como la aprobacién de la
ANMAT en Argentina.

La Ley 17.565 de medicamentos nos obliga a que todo producto registrado en
ANMAT se comercialice a través de farmacias, droguerias o distribuidores de

insumos pero en ningun caso permite la venta directa al paciente.

Por otro lado, para poder comercializar el producto con droguerias o
distribuidores de insumos médicos, estos deben contar con habilitacion para
reactivos de diagnoéstico de uso in vitro. En los anexos se adjunta el formulario

para aplicar a este status y la documentacién necesaria para la inscripcion.

Ecoldgico:

La empresa debe considerar la Ley 25.688, General del Ambiente. “a presente
ley establece los presupuestos minimos para el logro de una gestion sustentable
y adecuada del ambiente, la preservacion y proteccién de la diversidad biolégica

y la implementacion del desarrollo sustentable”.”

De acuerdo con el analisis PESTEL realizado podemos concluir que el gobierno
actual puede ser un actor favorable para el desarrollo del producto debido a la
inversion en ciencia y tecnologia presupuestada como asi también por ser un

producto de Industria Argentina.

Ademas, si bien contamos con una inestabilidad de las variables
macroecondmicas, el costo de producir este proyecto en Argentina es bajo en
relacion al costo de producirlo en otros paises con otros tipos de cambios

apreciados.

7 http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/75000-79999/79980/norma.htm
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Por otro lado, es importante considerar que tal como se detalla en el aspecto
legal, RENAL-POINT estara registrado en ANMAT y sera necesario cumplir con
la Ley de Medicamentos. Por este motivo, no hay posibidad de comercializar en

forma directa con los clientes finales.
Industria®:

La industria en el que se enmarca nuestro producto sera lla industria

farmacéutica, equipos médicos o medical devices.

De acuerdo con Jay Barney, la industria del laboratorio clinico podria ser
considerada como una industria emergente debido a que por nuevas
necesidades de los clientes se precisa innovar en los productos y servicios que
se ofrecen.

Las ventajas de incorporar nanotecnologia en este tipo de industrias nos

posiciona con una ventaja por sobre el resto de los competidores.

De acuerdo al informe Informes de Cadenas de Valor: Servicios de Salud,
Farmacia y Equipamiento médico, RENAL-POINT sera clasificado como un bine
intensivo en tecnologia. El nivel de produccion de la industria registroé el maximo
de produccion en 2014 para luego mantenserse en 7 puntos poncertuales.

La demanda de equuipamiento de salud esta relacionada con el gasto en salud

tanto publico como privado.

De acuerdo con la cadena de valor para equipamento médico que se adjunta en
anexo, RENAL POINT se encuentra en el segmento HIGH-TECH, equipo de

diagnéstico clinico con destino final el gasto directo de los hogares.

8

https://www.researchgate.net/publication/315862821 Informes_de_Cadenas_de_Valor_Servicios_de_
Salud_Farmacia_y_Equipamiento_medico
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Analisis 5 fuerzas de Porter.

Nuevos entrantes:

Las barreras para nuevos entrantes son bajas. Por este motivo existe una
amenaza posibile de que otras empresas y grandes laboratorios quieran copiar
el modelo de RENAL-POINT. La patente protege a GISENS de esta amenaza.
Sin embargo, podrian crear un producto superior al nuestro y es importante
poder captar y fidelizar rapidamente los clientes ganados. Por otro lado,
trabajaremos con nuestros socios estratégicos para potenciar el producto y

asegurarnos contratos que nos protejan de nuevos entrantes.

Poder de los proveedores:

El poder de negociacién que tenemos con los proveedores es bajo. Si bien hay
varios proveedores de insumos para el proyecto, Sigma Aldrich es el proveedor
gue mejor calidad de insumos tiene y con el que preferimos trabajar. Esto
aumenta su poder sobre nosotros que somos una empresa nueva en el mercado

y de tamafio startup.

Poder del comprador:

El poder del comprador es bajo en este caso debido que al no tener competidores
gue ofrezcan exatamente el mismo producto, podriamos tener la posiblidad de
negociar el precio de nuestra propuesta. En el caso de cambiar, tendran que
guedarse con el laboratorio clinico que no le ofrece los mismos beneficios que
RENAL-POINT.

Peligro de sustitucion:

Existe la posibilidad de que los laboratorios desarrollen algun servicio premium
gue les permita captar los clientes que pasen a RENAL-POINT. Sin embargo,
RENAL-POINT cubrira todos los dolores que los pacientes renales tienen y la

penentracion en el mercado puede ser muy alta.

Rivalidad entre competidores:
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Renal- Point tiene una tecnologia que no es dificil de copiar ni costosa. Sin
embargo, el producto esta patentando. Por el tipo de innovacién que presenta el
producto hoy no tiene competidores presentes pero por las barrerass bajas que

ya expliqué podrian llegar rapido.

De acuerdo a lo evaluado, RENAL-POINT puede ofrecer grandes beneficios para
la industria. Sin embargo, es necesario construir reputacion de la marca para

desalentar posibles competidores que deseen entrar en el mercado.

El modelo de neqocios:

The Business Model CANVAS:

- Socios claves:

Distribuidores de insumos medicos o droguerias: el poder de distribucion
gue tienen los distribuidores en Argentina nos permitira llegar a puntos de venta
en todo el pais. Esa fuerza de ventas nos permitira comenzar con un equipo
reducido y menores costos fijos. Para poder comercializar el producto los
distribuidores deberan contar con habilitacion para reactivos de diagnostico de
uso in vitro. En el anexo se adjunta la documentacion necesaria para gestionar

la habilitacdn de productos médicos para diagnéstico in vitro.

Fresenius Medical Care: Es un actor clave en productos renales. Es importante
poder trabajar en conjunto y generar buenas acciones con esta institucion para

posicionar a RENAL-POINT como un producto de calidad en el mercado.

Empresa de logistica: Al ser un producto que deseamos que sea distribuidor

con rapidez, la empresa de logistica es un actor clave en la cadena.

Obras sociales: las obras sociales no cubririan las tiras reactivas de RENAL-
POINT. Sin embargo, la obra social puede realizar la compra de aparatos para
entregar a sus afiliados. De esta manera, generaremos un publico cautivo que
comprara nuestras tiras. Se buscara un acuerdo comercial con las obras sociales

de un porcentaje de comision acordado a partir de la compra de tiras reactivas
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por parte de los afiliados. Para poder realizar la venta la obra social tiene que

tener una farmacia habilitada.

Ministerio de Salud de la Republica Argentina: RENAL-POINT es una
solucion que puede ser funcional para zonas que se encuentran alejadas de
centros de salud. Por el momento se decide no avanzar con este canal debido a
gue se precisara incrementar la NOF para hacer frente al plazo de pago del
Estado.

Empresa de produccion: Al terciarizar nuestra produccion, uno de los socios

claves del producto sera la empresa que realice la produccion.
- Actividades claves:

Reuniones con Ministerio de Salud: nos permitira lograr acuerdos comerciales
para la distribucion del producto en el pais. Las zonas alejadas de las grandes
ciudades son lugares donde el Ministerio podria considerar de gran utilidad la
utilizacion de RENAL-POINT para evitar las distancias que tienen que realizar

los pacientes para un control médico.

Ganar la confianza de la comunidad médica: El equipo de ventas de GISEN-
BIOTECH realizara el trabajo de visita a diversos stakeholders de interés para
generar demanda de los productos y poder hacer llegar la informacion con los

beneficios de RENAL- POINT a los pacientes renales.

Distribucion: Otra actividad clave de RENAL-POINT serd la distribucion del
producto. Si bien se comprara en farmacias, queremos que producto tenga una

distribucién rapida a todo el pais y evitar las demoras en el servicio.

Servicio al cliente: Nuestro servicio al cliente sera un factor clave para quienes
adquieran RENAL-POINT. Al enfatizar como dolor la burocracia del sistema

gueremos asegurarnos que sea una experiencia simple y facil.

- Recursos claves:
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Uno de los principales recursos es la patente del producto. Por otro lado, el know
how del equipo en temas de nanotecnologia aplicada al diagnostico. Otro
recursos fundamental serd contar con una agencia de relaciones publicas para

realizar lobby en otros paises y expandir el proyecto.
- Propuesta de valor:

Renal Point es un dispositivo de andlisis clinicos disefiado con nanotecnologia
gue permite con una gota de sangre medir el nivel de urea, creatininay potasio
en sangre en pacientes que padecen enfermedades renales. Estos tres son

indicadores basicos de la enfermedad renal.
- Relaciones con los clientes:

De acuerdo con el modo de comercializacion nuestra relacion con los clientes
sera indirecta debido a que no podremos venderles el producto como canal
directo. Sin embargo, trabajaremos para que el vinculo con ellos sea a largo
plazo. Por este motivo mantendremos una relacion personalizada a través de los

canales de comunicacion al cliente.
- Canales:

En este modelo la venta se realizara en forma indirecta a partir de la Ley de
Medicamentos. Por este motivo los canales de comercializacion seran las

farmacias, los distribuidores de insumos médicos y las obras sociales.
- Segmento de cliente:

El negocio estara orientado a todo paciente renal que precise medir estos
indicadores. Sin embargo, el foco estara en aquellos en estadios avanzados y

dialisis debido a que son los que mas miden estos indicadores.

- Estructura de costos:

El canva muestra la estrucutra de costos fijos que implica la actividad y los costos

variables a partir de la produccién de los aparatos y las tiras. De acuerdo con el
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tipo de servicio que deseamos brindar con RENAL-POINT y de los puntos claves
en nuestro proyecto de negocio, la estructura de costos tendra como pilares el
personal (sueldos y cargas sociales) , la distribucién, los costos fijos de la
estructura y el plan de marketing para posicionamiento y lanzamiento de la

marca.
- Revenue streams:

Los ingresos se produciran de la venta de aparatos y tiras reactivas. La venta de
tiras serd un componente clave debido a que todos aquellos pacientes que
adquieran el aparato tendran que comprar nuestras tiras reactivas. El aparato
tiene una vida atil de dos afos con lo cual, no todos los afios los pacientes

compraran sus aparatos.

La estrategia de precios que se considero para el proyecto fue basada en el
valor para el cliente. RENAL-POINT a través de la investigacion llevada a cabo
en el mercado determiné las necesidades y como percibian valor los potenciales
clientesy a partir de alli, se decidio el precio de los aparatos y las tiras. El markup

gue se utilizara en el proyecto es del 100%.

En las encuentas de validacién del modelo se inlcuyé una pregunta sobre el
precio. Excepto uno de los casos que abonaria un valor superior a ARS 5000 por
el producto, todos coincidieron que abonarian en el rango de ARS 1000 a 5000

por este producto.

RENAL- POINT tendrd un uUnico tipo de comercializacion: indirecta. La venta
directa no esta permitida en Argentina debido a que la Ley de Medicamentos
estipula que solo pueden ser vendidos los aparatos de RENAL-POINT a través
de una farmacia.

El equipo gestionard con las obras sociales la posibilidad de cobertura del
aparato. Las tiras no son cubiertas por las obras sociales pero para potenciar la
compra de aparatos, las obras sociales tendran un porcentaje de retorno por la
compra de las tiras de sus afiliados. Esto permitira que podamos negociar el

precio del aparato con las obras sociales.

29



SanAndrés
Teniendo en cuenta el andlisis del embudo de marketing, las acciones pautadas

para cada etapa seran las siguientes:

Go to market Plan.

Para llevar a cabo el plan de marketing de RENAL-POINT analizaremos el
embudo de marketing y determinaremos las actividades que seran realizadas en

cada instancia del plan.

Descubrimiento:

Se realizardn anuncios en Google Ads para dar a conocer el nuevo producto que
lanzamos al mercado. Es necesario también pautar publicidad en redes porque

la publicacién organica no sera suficiente para llegar al publico necesario.
En cada publicacion tendremos un boton de llamado a la accion que nos lleve al

micrositio del producto. Ademas, se colocaran puestos de informacién en lugares

masivos para testeo de muestra.

Consideracioén:

Se disenara folleteria online para que los clientes potenciales interesados
conozcan el producto y todos sus beneficios. A su vez, solicitaremos a los
clientes que comiencen a utilizar RENAL-POINT que al registrarse en la
aplicacion nos graben un video de testimonios sobre los beneficios del producto

para utilizar en nuestras redes.

Decision:

El sitio web tendra un acceso de facil navegacion para encontrar puntos de venta
cercanos a tu posicion con GoogleMaps. Enumerara todos los beneficios que el
producto puede ofrecerte para que el cliente potencial haga click en comprar y

pueda ser dirigido a todos los puntos de venta.

Conversion:
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El micrositio incluira una pégina con todos los sitios donde se puede adquirir
RENAL-POINT y botones de acceso directos para comunicarse con los puntos
de venta. De esta manera, buscamos facilitar el acceso del producto a los

pacientes renales.

Fidelizacion:

Se disefiara un programa de embajadores con beneficios para recomendados
de clientes de RENAL-POINT: A su vez, mantendremos actualizada la
comunidad para que todos los clientes puedan formar parte de un entorno de
apoyo mutuo, con recetas para pacientes renales y consejos para un estilo de

vida saludable. Este tipo de comunidad suele mantener a los clientes fidelizados.

Consequir (GET):

Para esta etapa se disefiaran piezas de comunicacion que generen interés en
los clientes potenciales utilizando los mensajes claves del plan de comunicacion.
A su vez, se realizaran eventos para publicos estratégicos como ser nefrélogos,
médicos, técnicos en didlisis y médicos clinicos. En estos eventos se presentara
el producto a la comunidad médica. Estos eventos también nos permitiran

capturar leads.

Mantener (KEEP):

Una vez que contemos con clientes para el producto, se les ofrecera un servicio
de puntos que les permitira acceder a contenido de interés en nuestra
comunidad. Podremos realizar capacitaciones, charlas relacionados al cuidado
de la salud y acceder a descuentos. Por otro lado, podemos sumarmos a un
envio de mail bimestral con informacién actual sobre la enfermedad renal. En
este espacio de comunidad, podremos crear foros para consultarle dudas a los

expertos.

Crecer (GROW):

Para poder crecer con nuestras ventas del producto se disefiara un sistema de
referidos a pacientes nuevos. Este sistema puede ser mas efectivo que ofrecer

beneficios online. Si nuestros clientes ya conocen el sistema de RENAL-POINT
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y estdn a gusto con el producto serd& mucho mas eficiente un sistema de

recomendados.

RENAL-POINT es un producto para un nicho especifico. Esto nos permite control
de nuestros gastos en marketing. Sin embargo, es importante poder determinar
cual es el costo de adquision de un cliente para la empresa. A partir de ello
realizamos una analisis de las ventas afio a afio junto a la cantidad de clientes

nuevos Yy los costos de marketing presupuestados.

¢.Cual sera el Customer acquisiton cost?

Cantidad de clientes/packs de tiritas

Hoy

2.021

2.022

2.023

2.024

2.025

Clientes

1.000

11.000

23.000

31.000

40.000

Aparatos

1.000

10.000

13.000

18.000

22.000

Marketing

10.000

40.000

60.000

80.000

100.000

CAC

10

4

3

De acuerdo a las proyecciones de ventas, se determiné que el CAC para 2021
sera de USD 10 por cliente. Este es el resultado no sélo del lanzamiento de
RENAL-POINT sino también del posicionamiento de la marca. A medida se
acceda a fases mas avanzadas del negocio, el customer acquisition cost se vera
disminuido ya que varios de los clientes podran traer recomendados, la marca
estara posicionada y no serd necesario mantener el CAC que planteamos para
2021. Es por este motivo que el analisis muestra una baja a USD 4 por cliente a

partir del afio 2 y luego se mantiene en USD 3.

El life time value del Proyecto es de USD 228 por cliente. Es positivo afirmar que
el customer adquisiton cost es mas bajo que el life time value del cliente. La

relacion entre ambas variables es de 76 veces.

¢ CoOmo se realizara el Ingreso al mercado argentino?

Las tacticas que seran implementadas para el ingreso de la marca y el producto
al mercado argentino seran tanto offline como online. El primer afio del proyecto

se focalizara en clientes de GBA y CABA para un mejor control del MVP. Sin
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embargo, se comenzara a realizar la promocion del producto en las principales
provincias del pais: Cordoba, Santa Fe, Tucuman y Mendoza. Esta provincias
de acuerdo al informe que se adjunta en anexos de Tasa de prevalencia por

provincia son las de mayor niamero de casos.

Tacticas offline:

Las tacticas offline incluirdn en el plan de marketing los stands de prueba de
testeo en lugares publicos de gran caudal de gente como ser aeropuertos o
clinicas. Ademas, sumaremos stands para presencia en los principales
congresos de medicina renal para posicionar la marca y el producto. De estos
eventos se obtendran leads y seran luego contactados por el equipo de ventas
y marketing. El equipo de ventas tendra a cargo la visita tanto a centros de

dialisis como a obras sociales para trabajar en acuerdos de colaboracién.

En el mundo digital el lanzamiento del producto incluira el desarrollo y disefio del
micrositio, especialmente creado para RENAL-POINT que estara conectado con
el sitio web de GISENS. Se desarrollara una campafa integral de avisos en
Google y pauta en redes. Se crearan los perfiles para Facebook y LinkedIN para
potenciar el ecosistema digital del producto. Por ultimo, se disefiara y enviara
cada dos meses un newsletter ya mencionado anteriormente con el fin de crear
la comunidad de RENAL-POINT.

Plan de comunicacion digital: RENAL-POINT.

Objetivos del plan:

Se plantearan tres objetivos de comunicacion para este plan. El primero consiste
en dar a conocer Gisens Biotech al 30% del publico pacientes renales en el
plazo de un afio. (Brand Awareness). El segundo objetivo del plan sera
informar sobre el lanzamiento de Renal-Point al 80% del los clientes prospectos
en el plazo de un afo. Por ultimo, se buscara persuadir sobre la importancia de

utilizar Renal-point al 50% de los clientes prospectos en el plazo de un afio.
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Estrateqgia:
La estrategia planteada para el plan de comunicacién sera el acercamiento a los

clientes prospectos. Por otro lado, se trabajard con el relacionamiento con las
camaras, los gerentes generales de las obras sociales y los CEOs de grandes

cadenas de farmacias y distribuidoras de insumo médico.

Canales:
El canal principal que se utilizara sera el sitio web de Gisens Biotech:

https://www.gisensbiotech.com. Se creard un micrositio con informacién

exclusiva sobre el producto. En Linkedin se trabajara en el posicionamiento de
marca. Para el contenido de Facebook se trabajara en el corto plazo en la cuenta
existente de Gisens Biotech pero se ira maguetando el proyecto para desarrollar
redes que sean exclusivas del producto tal como realizan grandes marcas con
su producto core.

La biografia de nuestros canales oficiales incluira palabras claves que puedan

ser indexadas con facilidad por el publico objetivo.

Mensajes claves:
Teniendo en cuenta los pains de este segmento, se pensaron tres mensajes
claves que seran utilizados en diversos posteos. Los mensajes claves seran:
= Renal-Point: el nuevo dispositivo que te brinda seguridad.
= Controla tus indicadores renales en forma rapida, simple y
segura.
= Renal-point: tu controlador de indicadores renales desde

donde estés.

Tacticas:

Para las tacticas de la campafa principal se utilizaran las redes sociales y se
postera 5 veces por semana en Facebook. En este canal el mensaje sera
principalmente orientado a cubrir las necesidades del cliente final. La conexion
entre este canal y el microsite sera de gran importancia para que los clientes

interesados pueden recibir mas informacién del producto, acudir a una farmacia
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y comprarlo. El microsite incluira un espacio para chatear con personal de la
empresa. Si bien el producto sera comercializado en forma indirecta, queremos
tener llegada a nuestros clientes finales y poder brindar un servicio al cliente que

complemente ese apoyo que precisan los pacientes renales.

Calendarizacion

El siguiente cuadro (se encuentra completo en links anexos) incluye un ejemplo
de la calendarizacion que se realizara para RENAL-POINT en forma mensual.
En el ejemplo se realiza el detalle de una semana de publicaciones en ambas
redes: Facebook y Linkedin.

Tal como muestra el cronograma de publicaciones en el anexo, se realizard una
alternacia de contenido entre Facebook y LinkedIn durante la semana. El tipo de
contenido también sera variado. Incluird fotos, videos, posteos con varias
imagenes que generen mayor interaccion con el sitio. Se incluirdn secciones de
recetas, tips, videos en vivo con meédicos especialistas en enfermedades renales.
Todo ello acompafiara la creacion de la comunidad de RENAL-POINT que

buscamos generar para nuestros clientes.

Los objetivos de las publicaciones también seran acorde al tipo de publicacion y
de red. Por ejemplo: en Facebook buscaremos que los usuarios, visiten el
microsito, aumentar seguidores en la red, generar compromiso mientras que en

LinkedIN nos focalizaremos en el trabajo de marca.

Se utilizaran Ads de Google para promocionar el nuevo producto tal como
muestra el ejemplo en anexos. A su vez, se seleccionaran las siguientes
palabras claves para los motores de busqueda: Pacientes renales - Urea -
Creatinina — Potasio - Control renal - enfermedades renales. Esta accion nos
permitira lograr posicionamiento organico en el buscador y que nuestro sitio web
sean indexado por el buscador cuando potenciales clientes se encuentren en

busqueda de esta informacion.
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Recursos, procesos vy plan operativo del neqgocio:

El recursos mas valioso para GISENS es patentar su producto para proteccion.
Esta es la actividad clave mas importante y se realiza en el Insituto Nacional de
La Propiedad Intelectual. En la seccidn de patentes detallaré como son los pasos

a seqguir.

En segundo lugar, contar con materias primas de calidad es uno de los factores
de éxito del producto. Por este motivo, es clave contar con Sigma Aldrich como
socio estratégico y lograr cerrar un acuerdo comercial que asegure los costos y

la calidad del producto.

El sistema de atencion al cliente sera uno de los pilares estratégicos del
RENAL. Por ello, debemos contar con personal capacitado que tenga especial
atencion con nuestros clientes. Consideramos que por lo ya descripto en el plan,
los usuarios del producto deben sentir confianza y tranquiliad al utilizarlo. Por
este motivo, nuestra area de servicio al cliente se ira incrementando con nuevos

puestos a medida que crece la operacion.

El siguiente punto a considerar para RENAL es asegurar una cadena de
distribucion y logistica que nos permita acercar el producto al cliente en el menor
tiempo posible. Por este motivo, la empresa de logistica seleccionada también

es una socio estratégico para GISENS.

Canales de distribucion del producto al usuario:

Indirecto:

- Cadenade Farmacias: Los clientes podran comprar el producto a través
de una farmacia. GISENS le vendera directo sélo a grandes cadenas de
farmacias. Durante la primera fase de MVP la venta sera mayormente a
pequefias farmacias para testeo en mercado del producto y ajustes

necesarios del lanzamiento.
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- Distribuidores de insumos médicos: Serén los encargados de la venta
en farmacias que no sean cadena y con una compra inferior a los
USD1000 mensuales. Sera implementado en segunda fase.

- Obras sociales: Aquellas obras sociales que deseen entregar el producto
a sus afiliados, podran realizar la compra directa a GISENS siempre y
cuando cuenten con una farmacia. Sera implementado en una segunda

fase.

Proceso de prestaciéon de servicio:

Diagrama de flujo — Proceso de ventas B2C RENAL-POINT.

Se incluye el analisis del proceso de ventas debido a que el proceso de
produccion se mantiene bajo condiciones de confidencialidad por parte de los

emprendedores.

El diagrama de flujo del proceso de compra determina el tiempo que dura el

proeceso de ventas para RENAL-POINT.
Pasos en el diagrama de flujo de RENAL-POINT:

- Inicio de pedido: el distribuidor ingresa al micrositio de RENAL-POINT y
completé los datos y el pedido online. Tiempo de duracién: 10" promedio.

- Contacto del representante: el representante de GISENS se pone en
contacto para confirmar el pedido y recibir cualquier informacién adicional
necesaria. Tiempo estimado: 30’

- Confirmacion de 6rden de compra: El representante confirma la 6rden
por sistema al sector de depdésito. Tiempo estimado: 10’

- Pick up de productos: se seleccionan los productos solicitados por el
cliente y se pasan a sector de empaque. Tiempo estimado 30’

- Empague de envio: Se prepara la caja para envio con las obleas de

correo correspondientes. Tiempo estimado: 20'.
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- Distribucion: El tiempo que demora OCASA en entregar el producto. La

primera fase incluye Ciudad Autonoma de Buenos Aires y Gran Buenos
Aires. Tiempo estimado: CABA 1440 minutos. GBA: 2880’.

- Contacto post venta: Contacto del representante de ventas para

confirmacion de recepcion del pedido y evaluacion de servicio. Tiempo

estimado: 20'.

La cadena de suministro de GISENS explica el proceso necesario desde la
compra de la materia prima, la produccion terciarizada y la salida luego de
depdsito del producto final hacia las farmacias, obras sociales y distribuidoras de

insumos médicos.

El servicio terciarizado con capacidad de produccion permite que no hayan
cuellos de botella en el proceso. De hacer una produccién propia, el nUmero de
produccion no aclanzaria las 10 unidades mensuales lo que no nos permitiria

tener una buena cobertura de pacientes incluso para el lanzamiento del MVP.

Considero que para este proyecto es necesario una produccion de volumen
luego de confirmar que el MVP es exitoso a la produccion propia con cantidades

reducidas.

Customer JOURNEY.

En el siguiente cuadro se presenta el customer journey que cubre al cliente B2C.
Sera nuestro foco de prioridad para el afio uno debido a que por el tipo de

producto que ofreceremos sera quien traccione las ventas.

El customer journey nos marcara todos los puntos que debemos considerar en
el proceso de compra para bridarle un servicio de calidad a nuestros clientes. Se
disefiar4 una encuesta de calidad de servicio para monitorear que el servicio

brindado a nuestros clientes sea un diferencial.

En el anexo se incluye el grafico del mapa del cliente para que se puedan

observar cada actividad que lleva a cabo el cliente con nuestra organizacion.
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Luego de seis meses del lanzamiento del servicio, se realizar4 un focus group
con clientes para validar las etapas del camino de compra y obtener insights que
nos permitan realizar mejores de cara al afio dos del proyecto en la que la

cantidad de produccion crecera en forma exponencial.

Implementacion del negocio

La implementacion del negocio se plantea en 3 fases: una fase inicial de
produccion del MVP, una segunda fase con una crecimiento importante de la
produccién los prondsticos de venta y una tercera fase donde RENAL-POINT

podria ser comercializado en otros paises.

Paralaprimerafase deimplementacion de RENAL-POINT tal como se abordo
en el go to market plan, el concentrado de ventas estara en Gran Buenos Aires
y Ciudad Autbnoma de Buenos Aires. Se realizara la comercializacion controlada
del MVP producido.

Para esta fase no se precisa contar con el canal de distribuidoras de insumos u
obras sociales sino que por la cantidad reducida de produccion que se realizara

se concentrara la venta directo a farmacias.

Una segunda fase de implemementacién llegara con el crecimiento del
segundo afio. A partir de alli comenzaremos la venta a obras sociales y

distribuidores de insumos. Se concentrara el crecimiento en el interior del pais.

La produccion de RENAL-POINT sera terciarizada desde el inicio. Sin embargo,
la primera produccién sera controlada y luego el crecimiento es del 900% debido
a que se calcula que el producto inicial lanzado tendra todos los ajustes

necesarios y se realizara una produccién de mayor volumen.

En el anexo se incluye un grafico con las decisiones tomadas para la
implementacion de RENAL-POINT.
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Localizacién de la empresa.

La empresa estara localizada estrategicamente en la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. La zona estratégica para la oficina sera en las proximidades a la

Facultad de Medicina de la Universidad de Buenos Aires.

Este lugar de Buenos Aires también sera estratégico para poder enviar pedidos
al pais debido a que la ubicacién permite el facil acceso del correo, los

proveedores y los clientes B2B como las obras sociales.

Otro punto a considerar sera la prevalenia de pacientes renales en el pais. La
mayor concentracion de ellos de acuerdo con las estadisticas de la
Confederacion de Asociaciones de Didlisis de la Republica Argentina se

concentran en Gran Buenos Aires y Ciudad Autonoma de Buenos Aires.

Equipo emprendedor, estructura directiva Equipo emprendedor:

GISENS BIOTECH cuenta con un equipo diverso respecto de su formacién
profesional que abarcan las diversas areas que debe desarrollar el negocio. El
fuerte del equipo esta anclado en el R+D con cuatro personas especializadas
en el tema de nanotenologia. La direccidbn general serd desempefiada por
Florencia Piccinini quien es Licenciada en administracion de empressas y tiene

un posgrado en finazas.

El primer afio de proyecto, al comenzar con una produccion propia de 1000
aparatos, no se afrontara el gasto de un equipo completo como detalla el
organigrama superior. Los puestos de los cuadrantes negros seran contratados
a partir del afio dos del proyecto cuando se prevee un crecimiento exponencial

a partir de la incluisién de nuevas provincias al plan de implementacion.

El equipo emprendedor de RENAL- POINT esta creado inicialmente por cuatro
personas. Si bien para el proyecto se podrian considerar personas que
actualmente no estan en el equipo de GISENS, creo conveniente poder contratar

parte de su actual equipo que esté capacitado en las areas que se buscan cubrir.
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Florencia Piccinini — CEO. CFO. Licenciada en Administracién de empresas.

Posgrado en Finanzas.

Luis Alberto Pierpauli — CSO: Estudiante de medicina. Especialista en ventas

y experiencia del cliente.
Jose Maria Piccinini — CTO:Ingeniero. Especialista en aparatos electrénicos.

Esteban Piccinini - Lead R+D: Doctor en Quimica. Experto en nanotecnologia

aplicada al Biosensing.

Los cuatro miembros de la organizacion seran parte del comité de decisién o

“board” de la empresa.

El equipo sera incrementado a medida que el proyecto avanza. En el analisis de
viabilidad se condiseré un increment anual de presupuesto para gastos de

personal que acomparia el crecimiento de la organizacion.
e Estructura de incentivos.

Por el momento la empresa no considera una estrucutra de incentivos dado el
estado inicial en el que se encuentra el proyecto. Sin embargo, GISENS
BIOTECH tiene ganado varios concursos de incumbadoras y esto puede resultar
atractivo a quienes deseen formar parte de un proyecto en gestacion con un

potencial fuerte.

Proyeccion de ventas. (2021-2025)

Cantidad de clientes/packs de tiritas
Hoy 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025
Clientes 1.000 10.000 25.000 35.000
900% 150% 40% 14%
Tiras reactivas 6.000 66.000 210.000 360.000 450.000
1000% 218% 71% 25%

El cuadro nos detalla en primera fila la cantidad de clientes que RENAL-POINT
tendra hasta 2025. Recordando que los aparatos de RENAL no se compran

todos los afios porque tienen una vida util de dos, hay que considerar que cada
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afio intermedio una cantidad de clientes que compraron el afio anterior ya

tendran su aparato disponible y s6lo compraran tiras reactivas.

Considerando el mercado que se puede captar en los pacientes renales,
GISENS BIOTECH busca alcanzar el 15% para el segundo afio y un 61% para

el 5 afo.

Se tiene en cuenta en el andlisis la posibilidad de que no todos los pacientes
renueven de afio a afio. Sin embargo, se compensara esa caida de un 10% con

nuevos clientes.

Por otro lado, si bien las tiras se presentan en pack de ocho tiras y pueden tener
compras mensuales. A su vez, se considera que alguno puede no comprar algin
mes o bien que le pueden sobrar tiras del mes anterior porque tuvo que
realizarme menos testos. Por este motivo, estimamos venta de tiras por seis

veces al afio en algunos casos.

El incremento marcado en el segundo afio de proyecto se produce por el paso

del MVP al modelo final del producto.
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Resultados econdmicos-financieros y requerimientos de inversion

Contexto macro y microeconomico:

De acuerdo a lo conversado con los emprendedores el monto de inversion inicial
requerido es de USD 50.000 que se precisan en activo fijo y activos intangibles
(registro de marcas y patentes) y USD 502.048 para poder costear el primer y
segundo afio de pérdidas. Este sera capital propio aportado por la CEO de la
organizacion.

El monto de inversion inicial sera utilizado tanto para investigacion y desarrollo

como para patentamiento del producto

La cantidad de clientes se ird incrementando a lo largo del proyecto. Es importate
recordar que los aparatos tienen una vida util de dos afios y que seran
comprando por los clientes afio por medio. Por este motivo el principal ingreso
estara dado por las tiras reactivas que se compran en forma mensual. El Ultimo
afo finalizaremos con un total de 40.000 clientes comprando su aparato y unos

58.000 comprando tiras reactivas.

Para el proyecto consideraremos los siguientes costos fijos y variables. Los
costos fijos del proyecto incluyen los gastos relacionados con la estructura, el
gasto de personal y los gastos para llevar a cabo el plan de marketing. Respecto
de los gastos variables sedetallan los los costos de produccion de los aparatos

y las tiras reactivas vy la distribuciéon y delivery.

Total ingresos netos 159.600 1.698.600 5.016.000 8.151.000 9.975.000
Costo aparatos (30.000) (300.000) (750.000) (1.050.000) (1.200.000)
Costo tiras reactivas (54.000) (594.000) (1.890.000) (3.240.000) (4.050.000)
Depreciaciones (5.375) (5.375)

Distribucién y delivery (8.400) (89.400) (264.000) (429.000) (525.000)
Marketing (10.000) (30.000) (50.000) (80.000) (100.000)
Gastos de personal (360.000) (560.000) (800.000) (1.000.000) (1.200.000)
Costos fijos (infraestructura) (30.000) (50.000) (100.000) (150.000) (200.000)
EBIT (338.175) 69.825 1.162.000 2.202.000 2.700.000

EBITDA (343.550) 64.450 1.162.000 2.202.000 2.700.000

Se realiz6 la perpetuidad del proyecto con un resultado de USD 1.870.000.Este
calculo se realiz6 considerando los flujos de fondos, la tasa de corte del 30% y

una tasa de crecimiento de cero.
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EBITDA (343.550) 64.450 1.162.000 2.202.000 2.700.000
IMPUESTO OPERATIVO - (20.948) (348.600) (660.600) (810.000)
NOPLAT (338.175) 48.878 813.400 1.541.400 1.890.000 3.955.503
(+) Depreciacién 5.375 5.375
(-) Inver en Act Fijo (44.000) (20.000)|
Inver en activo i ibl (6.000)
() Invers en NOF (21.000) (202.500) (436.500) (412.500) (240.000)
FFL (50.000) (353.800) (148.248)| 376.900 1.128.900 1.630.000 1.870.000

VAN 2.274.761
Tasa en USD: 30%
TIR 119%

La creacion de valor neto con este proyecto es de USD2.274.761 para Argentina.
Al tener un VAN mayor o igual a 0, el proyecto es viable. La creacion de valor

economico del proyecto es de USD 3.955.503.

Se adjuntarda el archivo de Excel de andlisis financiero.

Analisis de sensibilidad:

De acuerdo al analisis que se realiz6 de sensibilidad, se evalué el escenario mas
complejo que implica una caida de ventas del 10% sobre lo proyectado y un

aumento del 10% sobre los costos presupuestados.

La TIR del proyecto es del 119%. De acuerdo al analisis de sensibilidad, con un
10% por debajo de lo proyectado en ventas y un 10% de aumento sobre los
costos pautados la TIR seria del 71%. Por otro lado, en una escenario negativo
mas conservador un 5% de baja en las ventas proyectadas y un 5% de
incremento en costos la TIR es de 76%. El peor escenario de sensibilidad ain

supera el 30% de la tasa de corte.

Somiento el proyecto a pruebas de stress, podemos concluir para que que la TIR
se encuentre por debajo de la tasa de corte, se deberia vender el producto un
25% menos que lo proyectado y con un aumento en costos del 15%. En este
caso la TIR seria del 25%, por debajo de la tasa de corte y con un VAN negativo

lo cual es muy poco probable que suceda y demuestra la viabilidad del proyecto.
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Aspectos legales vy requlatorios:

Tipo de sociedad:

La recomendacion para la creacion del tipo de sociedad de GISENS BIOTECH
es que sea una SOCIEDAD ANONIMA.

De acuerdo con las investigaciones realizadas con profesionales del area: “las
sociedades anonimas se vincula con la posibidad de expandirse, hasta pueden
ser duefias de otras SA h lograr un mayor crecimiento mediante la conformacién
de holdings.”™ Al ser una empresa nueva con un gran potencial de desarrollo y
con la idea de acelerar mas en el futuro, me parece importante como

recomendacion que puedan optar por este tipo societario.

Reqistro en Inspeccion General de Justicia.

Para registrar la Sociedad Anénima en la Inspeccion General de Justicia se debe

completar el Formulario 185 de AFIP adjunto en anexos. El tramite es presencial.

Patentes!?:

GISENS BIOTECH debe patentar el producto. Segun el Instituto Nacional de la
Propiedad Intelectual (INPI) : “La patente de invencion es un bien intangible. Al
igual que un titulo de propiedad de un inmueble o un auto, se puede transferir
siendo vendida, heredada o incluso regalada a través de una cesion de derechos
(a titulo gratuito en este ultimo caso)’. El tramite de patentamiento de un
producto dura 5 afios. En la seccion de anexos se detallan los formularios a

completar para el registro de la patente.

Vigencia: 20 afios. Concesion de una patente: 20 afios Concesion de un modelo
de utilidad: 10 afos

9 https://www.iprofesional.com/impuestos/121640-a-la-hora-de-los-negocios-conviene-mas-constituir-
una-sa-o-una-srl

10 https://www.argentina.gob.ar/patentar-tu-invento-0
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Requlaciones:

ANMAT - Argentina:

Para poder comercializar RENAL-POINT en Argentina es obligatorio contar con
la aprobacién de la Administracion Nacional de Medicamentos, Alimentos y
Tecnologia Médica (ANMAT). 11

La registracion en ANMAT se realiza a través de un formulario y tiene un valor
de $1000.

El registro en ANMAT obliga a GISENS BIOTECH a que el producto sea

comercializado a través del canal de farmacias.

FDA — Estados Unidos:

El organismo para registrar el producto en los Estados Unidoes es la FDA (Food
and Drug Administration) 2. El proceso de registro implica que los duefios de las
organizaciones que vayan a registrar un producto también deben registrase con
la FDA. De acuerdo con la informacién obtenida del sitio web, el monto para el
registro anual en 2020 es de USD 5236. El registro se debe realizar del 1 de
octubre al 31 de diciembre de cada afio. En la seccién anexos se detallan los

pasos para el registro anual.

11 http://www.anmat.gob.ar/webanmat/tecmed/productos/92131.asp

12 https://www.fda.gov/industry/fda-basics-industry/registration-and-listing
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Conclusiones:

Luego de realizado todo el andlisis del proyecto se puede concluir que RENAL-
POINT es un proyecto viable escalable a escala mundial con un MVP de prueba

en Argentina.

A través de las encuestas realizadas se valido el producto con pacientes renales
gue pueden ser potenciales clientes de RENAL- POINT y se definio el tamafio

del mercado.

Es importante destacar que si bien las condiciones macroeconémicas en
Argentina son inestables, nos permite producir ese MVP con un costo de prueba
bajo. A su vez, hay condiciones del entorno que favorecen el desarrollo del
producto en Argentina: el auge la telemedicina a partir de los cuidados del COVID

es un factor que ayuda la nueva forma de control y visita al médico.

GISENS BIOTECH tendra un producto con caracteristicas innovadoras y de gran
potencial de venta pero con una baja reputacion de la empresa en el mercado.
Por este motivo, sera necesario posicionar la marca con el plan de marketing

para ganar market share y desalentar a otros competidores.

48



ﬁ\@/ﬁ Universidad de
SanAndrés

Fuentes y Bibliografia

CHICOTTE, Gonzalo. (2011). A la hora de los negocios: ¢ Conviene mas

constituir una SA o una SRL? https://www.iprofesional.com/impuestos/121640-

a-la-hora-de-los-negocios-conviene-mas-constituir-una-sa-o-una-srl

Crece el numero de enfermos renales entre los mayores de 60 afios con
diabetes e hipertension.(2014)

https://www.paho.org/arg/index.php?option=com content&view=article&id=129

7:crece-numero-enfermos-renales-entre-mayores-60-anos-diabetes-

hipertension&ltemid=234

Renal-point, el dispositivo que busca revolucionar el tratamiento de las
enfermedades renales.(2019)

https://investiga.unlp.edu.ar/cienciaenaccion/renal-point-el-novedoso-

dispositivo-gue-busca-revolucionar-el-tratamiento-de-las-enfermedades-
renales-17039

Marketing Funnel Example: Marketing Funnel Templatehttps://online.visual-

paradigm.com/pt/diagrams/templates/marketing-funnel/marketing-funnel-

template/

Patentar tu inventohttps://www.argentina.gob.ar/patentar-tu-invento-0

Registro Argentino de Didlisis Cronica (2020).
https://www.cadradialisis.org.ar/reqistro.php

La enfermedad renal cronica afecta al 12, 4 por ciento de las argentinas. (2018)

https://www.argentina.gob.ar/noticias/la-enfermedad-renal-cronica-afecta-al-12-

4-por-ciento-de-las-argentinas

How to register facilities and products, and how to update registrations (2020).

https://www.fda.gov/industry/fda-basics-industry/registration-and-listing

49


https://www.iprofesional.com/impuestos/121640-a-la-hora-de-los-negocios-conviene-mas-constituir-una-sa-o-una-srl
https://www.iprofesional.com/impuestos/121640-a-la-hora-de-los-negocios-conviene-mas-constituir-una-sa-o-una-srl
https://www.paho.org/arg/index.php?option=com_content&view=article&id=1297:crece-numero-enfermos-renales-entre-mayores-60-anos-diabetes-hipertension&Itemid=234
https://www.paho.org/arg/index.php?option=com_content&view=article&id=1297:crece-numero-enfermos-renales-entre-mayores-60-anos-diabetes-hipertension&Itemid=234
https://www.paho.org/arg/index.php?option=com_content&view=article&id=1297:crece-numero-enfermos-renales-entre-mayores-60-anos-diabetes-hipertension&Itemid=234
https://investiga.unlp.edu.ar/cienciaenaccion/renal-point-el-novedoso-dispositivo-que-busca-revolucionar-el-tratamiento-de-las-enfermedades-renales-17039
https://investiga.unlp.edu.ar/cienciaenaccion/renal-point-el-novedoso-dispositivo-que-busca-revolucionar-el-tratamiento-de-las-enfermedades-renales-17039
https://investiga.unlp.edu.ar/cienciaenaccion/renal-point-el-novedoso-dispositivo-que-busca-revolucionar-el-tratamiento-de-las-enfermedades-renales-17039
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/templates/marketing-funnel/marketing-funnel-template/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/templates/marketing-funnel/marketing-funnel-template/
https://online.visual-paradigm.com/pt/diagrams/templates/marketing-funnel/marketing-funnel-template/
https://www.argentina.gob.ar/patentar-tu-invento-0
https://www.cadradialisis.org.ar/registro.php
https://www.argentina.gob.ar/noticias/la-enfermedad-renal-cronica-afecta-al-12-4-por-ciento-de-las-argentinas
https://www.argentina.gob.ar/noticias/la-enfermedad-renal-cronica-afecta-al-12-4-por-ciento-de-las-argentinas
https://www.fda.gov/industry/fda-basics-industry/registration-and-listing

ﬁ\@}: Universidad de
SanAndrés

Informes de Cadenas de Valor: Servicios de Salud, Farmacia y Equipamiento
médico (Dic 2016).
https://www.researchgate.net/publication/315862821 Informes de Cadenas d

e Valor Servicios de Salud Farmacia y Equipamiento medico

ODELL, P. ¢La lectura de tu creatinina y urea en tu

smartphone?https://www.nef.press/2018/12/la-lectura-de-tu-creatinina-y-urea-

en-tu-
smartphone/?fbclid=IwAR21mMBKLNXsSMy1km1W3xkiEQRNBiMugDEyJDROwQ
d4rCNPAY yw62JHDIM

50


https://www.researchgate.net/publication/315862821_Informes_de_Cadenas_de_Valor_Servicios_de_Salud_Farmacia_y_Equipamiento_medico
https://www.researchgate.net/publication/315862821_Informes_de_Cadenas_de_Valor_Servicios_de_Salud_Farmacia_y_Equipamiento_medico
https://www.nef.press/2018/12/la-lectura-de-tu-creatinina-y-urea-en-tu-smartphone/?fbclid=IwAR21mBkLNXsSMy1km1W3xkjE9RNBiMugDEyJDR0wqd4rCNPAY_yw62JHDIM
https://www.nef.press/2018/12/la-lectura-de-tu-creatinina-y-urea-en-tu-smartphone/?fbclid=IwAR21mBkLNXsSMy1km1W3xkjE9RNBiMugDEyJDR0wqd4rCNPAY_yw62JHDIM
https://www.nef.press/2018/12/la-lectura-de-tu-creatinina-y-urea-en-tu-smartphone/?fbclid=IwAR21mBkLNXsSMy1km1W3xkjE9RNBiMugDEyJDR0wqd4rCNPAY_yw62JHDIM
https://www.nef.press/2018/12/la-lectura-de-tu-creatinina-y-urea-en-tu-smartphone/?fbclid=IwAR21mBkLNXsSMy1km1W3xkjE9RNBiMugDEyJDR0wqd4rCNPAY_yw62JHDIM

SanAndrés

XIll. Anexos
Anexo 1: Patentes. ; COmo patentar un producto?

¢, Qué necesito?

Ser mayor de edad (Conforme lo estipulado en el Codigo Civil y Ley 26.579).

Poseer CUIL o CUIT.

En caso de realizar el tramite bajo la modalidad en linea se requiere Clave Fiscal

nivel 2 (nivel minimo requerido por AFIP para permitir tramitaciones).

Toda persona con clave fiscal puede tramitar una marca a distancia. Para ello
debe vincular el servicio del INPI en su cuenta AFIP. Mir4 el instructivo para

saber como hacerlo.

Cuando se trata de apoderados: copia del poder firmada por el apoderado
declarando bajo juramento que es fiel a su original e instrumenta mandato

vigente.

Personas juridicas: declaracion jurada sobre las facultades del firmante
detallando los instrumentos societarios (Actas de Asamblea, de Directorio) con
datos de inscripcién y expresion de que poseen facultades para realizar este

acto.

¢,Coémo hago?

Presentacion de solicitud

El tramite puede iniciarse presentando el formulario y la documentacion completa
utilizando: a) Portal de Tramites Online, b) correo postal o c) personalmente en
el INPI. El tramite no sera considerado recibido hasta que se realice el pago del

arancel correspondiente.

Examen Preliminar
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A partir de un proceso administrativo se verifica que la informacion de los
formularios esté completa y sea adecuada. También se comprueba que el

resumen presentado describa correctamente la invencion que se desea patentar.
Publicacion

A los 18 meses se publica la solicitud en el Boletin de Patentes. A partir de ese
momento cualquier persona puede acceder a su contenido y presentar

observaciones dentro de los siguientes 60 dias.

Las observaciones realizadas por terceros funcionan como recomendaciones
para ser evaluadas por los examinadores, pero no pueden por si mismas detener

el tramite.
Examen de Fondo

En el caso de una Patente de Invencion el plazo para abonar la tasa de Examen
de Fondo es de 18 meses contados a partir de la presentacion, y en el caso de
un Modelo de Utilidad el plazo para abonar la tasa de Examen de Fondo es de 3

meses contados a partir de la presentacion.

Los examinadores de patentes realizan una busqueda en bases de datos
nacionales e internacionales para determinar si la solicitud cumple con los
requisitos de ser una novedad mundial, tener actividad inventiva y aplicacion
industrial. De esta forma se decide si la solicitud cumple con todos los requisitos

de patentabilidad.
Concesibén y publicacion

Las notificaciones son, en todos los casos, por boletin electrénico que se publica
los dias miércoles. Se cursan también avisos por correo electrénico de ciertos

sucesos importantes (publicacion en boletin, vista, concesion).

¢ Cudl es el costo del tramite? $6000.00
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Consulta en el sitio del INPI los aranceles vigentes a partir del 1° de octubre de

2019. Las PYMEs, particulares y universidades poseen una reduccion del 50%

en los aranceles.

Anexo 2: Entrevistas de validacion a pacientes renales.

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH

EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

Gisela Spadavecchia

1)
2)
3)
4)
5)

6)

7

8)

9)

éQué edad tenés? 36

¢Qué profesion tenés? Abogado

¢Realizds algun tipo de actividad fisica? NO
éFumas? Si

éTomas alcohol? SI

éRealizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azucares en exceso). Sl

éTenés redes sociales? En caso afirmativo, éCudles? SI FACEBOOK POCO /+
INSTAGRAM.

éQué enfermedad renal sufris? INFECCION ALTA EN RINON. PELIONEFRITIS.

¢Cuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad? YA NO LA TIENE. SE CURA.
DURANTE 4 MESES.

10)¢Te solicita el médico que te realices analisis de sangre? AL DIAGNOSTICO Y AL

ALTA.

11)En caso afirmativo écon qué frecuencia? SOLO ESAS DOS VECES.

12)¢Sabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis? NI IDEA.

13)éQué te implica realizar estos andlisis? Incertidumbre/vulnerabilidad/si me

afectard otros érganos/dudas/culpa:no me estoy valorando y no me estoy
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cuidando. El sistema de salud tiene un problema que te dan a dos meses los
turnos. Para esquivar ese problema, uno no va directamente al médico.

14)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
éTe parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, éEn cudl?
Si. Tranqulidad/medico en casa/me ahorraria llamar a los médicos y explicarle
todo. Muchos pasos para conseguir 6rden médica. Mucha burocracia.

15)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, écudnto crees que podria
beneficiarte un aparato asi? Me asusta que la enfermedad se me repita. Me
pongo nerviosa si algo no funciona como siempre.

16)¢éCudnto pagarias por un aparato de estas caracteristicas?

A) HASTA $1000.

B) DESDE 1000 A 5000

C) C)+ DE 5000: DIU IMPORTANDO ESTA $20000. SI ME TENGO QUE GASTAR UN
SUELOD EN EL DISPOSITIVO ME LO GASTO.

17)éEstarias dispuesto a comprarlo vos mismo? SI.

18)éCrees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo?
Las mujeres tener la opciéon de comprarlo quien desee y que las os los den para
atencedentes o para casos extremos. Incluso para embarazads que se evitarian casos de

partos prematuros. Una de las principales causas de nacimiento prematuro. Poder
medir a los nifios también seria interesante.

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH
EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

Ana Paula Mamberti.

1) ¢Qué edad tenés? 39

2) ¢Qué profesion tenés?

3) ¢Realizés algun tipo de actividad fisica? Pilates — caminata 3 veces por semana.
4) ¢Fumas? NO

5) éTomas alcohol? NO
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6) ¢Realizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azucares en exceso). SUPER!

7) éTenés redes sociales? En caso afirmativo, ¢éCuales?
INSTAGRAM/FACEBOOK/LINKEDIN/ PINTEREST.

8) ¢Qué enfermedad renal sufris? Monorenal — IRC leve.

9) ¢Cuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad? A los 3 afios le extirpardn
el rifion.

10)¢Te solicita el médico que te realices andlisis de sangre? si
11)En caso afirmativo écon qué frecuencia? 3 veces al afio. Completos.

12)iSabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis? Controle:
creatinina /urea uricemina proteinuria. /fosforo/potacio, vitamina d.
JCALCINURIA.

13)¢éQué te implica realizar estos analisis? FUNDAMENTAL, PRIMORDIAL/ LE PESA
TENER QUE HACERLO. LO BUROCRACTICO. TIEMPO: UNO DE LOS ESTUDIOS
JUNTA ORINA 24 HORAS Y AJUSTE MAS LA DIETA AL EXTREMO.

14)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
éTe parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, ¢En
cual?
Control rapido y agil de los valores que se espera en el rifion. Sin tener que pasar
por la intervencién del laboratorio.

15)¢éCoémo crees que podria incidir un dispositivo para tus analisis asi como el que
utilizan las personas que sufren diabetes? Rapido/ Basico/

16)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, écuanto crees que podria
beneficiarte un aparato asi?

4 PORQUE NO MEDIRIA TODO SEGURAMENTE. COMPLEMENTO/MENOR
TIEMPO Y CONTROLES MAS SEGUIDOS.

17)éCudnto pagarias por un aparato de estas caracteristicas?
1) HASTA 1000

2) ENTRE 1000 Y 5000 X

3) MAS DE 5000 POR MAS DE 5000 VOY AL LABORATORIO.

18)éEstarias dispuesto a comprarlo vos mismo? SI!
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19)¢éCrees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo? NO. DEBERIA DAR

UN APORTE. VALOR AGREGADO. ES UN BENEFICIO CON UN CONTROL MAS
EXHASUSTIVO.

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH
EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

China

Edad:41

Profesion: Prof. De Ed. Fisica

1) ¢éQué edad tenés? 41

2) éQué profesion tenés? Profesora de Educacion Fisica.
3) ¢Realizés algun tipo de actividad fisica?

4) ¢Fumas? NO.

5) ¢éTomas alcohol? NO.

6) ¢Realizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azucares en exceso).

7) ¢Tenés redes sociales? En caso afirmativo, ¢Cuales?

8) ¢Qué enfermedad renal sufris?

9) ¢Cuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad?
10)¢Te solicita el médico que te realices andlisis de sangre?

11)En caso afirmativo écon qué frecuencia?

1 vez al mes
12)¢Sabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis?

13)iQué te implica realizar estos analisis?
Tiempo 40 minutos. Ya es una rutina. Predispuesta
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14)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
¢Te parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, ¢En cudl?
S

15)¢éCoémo crees que podria incidir un dispositivo para tus analisis asi como el que
utilizan las personas que sufren diabetes?

Me significa ahorro de tiempo
16)¢éQué te interesaria que realice este dispositivo?

17)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, écudnto crees que podria
beneficiarte un aparato asi?

18)¢Cudanto pagarias por un aparato de estas caracteristicas?

HASTA 1000
ENTRE 1000 Y 5000.

MAS DE 5000
19)¢Estarias dispuesto a comprarlo vos mismo? NO

20)¢Crees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo? Sl

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH
EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

Nombre y apellido: Lia

Edad: 38

Profesién: Profesora de Portugués

1) ¢Realizas algun tipo de actividad fisica?
2) ¢Fumas? Uno o dos cigarrilos por semana.
3) ¢Tomas alcohol? Si. Unas 3 veces por semana.

4) ¢Realizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azUcares en exceso). No como tanto frito pero de vez en cuando si.
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5) ¢(Tenés redes sociales? En caso afirmativo, ¢Cuales? Facebook e Instagram.
6) ¢Qué enfermedad renal sufris? Malformacion de nacimiento.

7) éCuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad? Nacimiento.

8) ¢Te solicita el médico que te realices analisis de sangre? si

9) En caso afirmativo écon qué frecuencia? Cada 3 meses.

10)¢Sabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis? No la verdad.
Siempre me los hice desde chica.

11)iQué te implica realizar estos andlisis? Me complica el trabajo. Doy clases y tengo
que cancelar.

12)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
éTe parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, éEn cudl?
Si. Me ahorraria tiempo y podria trabajar mas.

13)éComo crees que podria incidir un dispositivo para tus analisis asi como el que
utilizan las personas que sufren diabetes? Muy bueno.

14)iQué te interesaria que realice este dispositivo? Que mida todo lo que le interese
a mi médico.

15)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, écudnto crees que podria
beneficiarte un aparato asi? 4 o 5.

16)¢Cuanto pagarias por un aparato de estas caracteristicas? 6000 pesos.

17)éEstarias dispuesto a comprarlo vos mismo? Si. Porque lo gano en horas de
trabajo.

18)¢Crees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo? Seria ideal.

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH
EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

Nombre y apellido: Juan Giovanni

1) éiQué edad tenés? 71 afios

2) ¢Qué profesion tenés? Julilado.
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3) ¢Realizés algun tipo de actividad fisica? No
4) ¢Fumas? No
5) éTomas alcohol? Los fines de semana.

6) ¢Realizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azucares en exceso).

7) éTenés redes sociales? En caso afirmativo, ¢Cudles?

8) ¢éQué enfermedad renal sufris? Mal funcioamiento de los rifiones por la diabetes.
9) ¢Cuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad? 2 afios.

10)¢Te solicita el médico que te realices analisis de sangre? si

11)En caso afirmativo écon qué frecuencia? Dos veces por afio.

12)¢Sabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis? No.
13)¢éQué te implica realizar estos analisis? Nada.

14)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
éTe parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, éEn cudl?

Si. Poder evaluarme yo mismo pero no me genera nada. Puedo seguir
haciendome los estudios.

15)éCémo crees que podria incidir un dispositivo para tus analisis asi como el que
utilizan las personas que sufren diabetes?

Ayuda pero no es fundamental.
16)¢éQué te interesaria que realice este dispositivo? -

17)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, icuanto crees que podria
beneficiarte un aparato asi? 2. Es poco importante para mi.

18)¢Cuanto pagarias por un aparato de estas caracteristicas? No puedo pagar un
monto particular. Preciso que me lo de la obra social. Yo tengo la de los
municipales.

19)¢Estarias dispuesto a comprarlo vos mismo? NO

20)¢Crees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo? Si. Ya te digo yo no

lo veo tan necesario pero al que lo use, lo tendria que dar la obra social.
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CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA DE TESIS — GISENS BIOTECH
EMBA: TABARES MARTIN. COHORTE AGOSTO 2019.

Valeria Ramos.

Edad: 45.

Profesion: Traductora de Inglés — Empresaria gastrondnica.

1) ¢éQué edad tenés?
52 afos.

2) ¢Qué profesidn tenés?
Traductora de Inglés.

3) ¢Realizés algln tipo de actividad fisica? Pilates y gimnasio.
4) ¢Fumas? No, nunca fume.
5) ¢éTomas alcohol? Algunas veces a la semana.

6) ¢Realizas un dieta saludable y balanceada de comidas? (sin grasas, embutidos,
azucares en exceso). Suelo cuidarme.

7) ¢Tenés redes sociales? En caso afirmativo, ¢Cuales? Si. Instagram y Facebook.
8) ¢Qué enfermedad renal sufris? Soy Transplantada Renal.

9) ¢Cuanto tiempo hace que padecés esta enfermedad? Hace 10 afios que me hice
el transplante.

10)¢Te solicita el médico que te realices analisis de sangre? Sl
11)En caso afirmativo écon qué frecuencia? 4 veces al afio.
12)¢Sabés qué factores controla el profesional médico en tus analisis?

13)¢éQué te implica realizar estos analisis?

2 horas el dia de la extraccion + 1 Consulta con el profesional. Implica
responsabilidad, toma de conciencia de los cuidados tenidos o no, ansiedad.

14)Si se creara un dispositivo que permita que realices tus controles desde tu casa.
¢Te parece puede tener alguna implicancia en vos? En caso afirmativo, ¢En cudl?
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SI. Me generaria mas ansiedad y lo haria con mas frecuencia de lo aconsejado.

15)¢Como crees que podria incidir un dispositivo para tus analisis asi como el que
utilizan las personas que sufren diabetes?

16)éQué te interesaria que realice este dispositivo?

17)Siendo 1 nada importante y 5 super importante, écudnto crees que podria
beneficiarte un aparato asi? 5

18)¢Cudanto pagarias por un aparato de estas caracteristicas?
a) HASTA 1000

b) ENTRE 1000 Y 5000
c) MAS DE 5000

19)éEstarias dispuesto a comprarlo vos mismo? NO

20)¢Crees que las obras sociales deberia entregarlo sin cargo? S|

Anexo 3: Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATIA B2(C

onte: Disefiado para En:  deimm/assa
GISENS BIOTEC MARTIN T.

Por:

Nombre del Usuario / Clie ‘ ‘ o

MOLESTO POR ALARMADOJA
LA BUROCRACIA E a
- (S
WEBSITES  GRUPOS DE
o smmiEs RELACIONA  FACEBOOK
DE SALUD ES 20k o4 1o qut 6 0 obaT DAS A DE
ASi DE PIENSA Y SIENTE PACIENTES PACIENTES
BUROCRATICO RENALES
L HACETE LOS ) — —
CONTROLES et aba il siar
PORQUE SINO OYE VE
PUEDE SER
ENTREVISTAS A
PELIGROSO. MEDICOS PROGRAMAS
e 2Qué es lo que #l o ella? NEFROLOGOS
NO TE QUEJES, DICE Y HACE SOBRE DE TELEVISION
PODRIA SER CUIDADOS CON
PEOR ALIMENTACION
SALUDABLE
- NECESTA SE QUEJA FECHAY —
CUMPLIR CON DESJ l'EE:’I‘EPO FRECUENCIA
sus DE SUS
ANALISIS... INSUME CONTROLES
— — =
2Qué os lo que a &l o olla le? £Qué s lo que # o ella?
DUELE ASPIRA
INSEGURIDAD
DE NO SABER TIEMPO QUE UNA MEJOR
S| SE PUEDE LE INSUMEN MAYOR CALIDAD DE
COMPLICAR SU LOS SEGURIDAD VIDA
ENFERMEDAD CONTROLES
—_— |- .
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ANEXO 4: Value Proposition Canvas.

The Value Proposition Canvas

Value Proposition

ll:iSpositivo no Informacién mobﬂs’ e e

Fécil de almacenar

Sin capacitacién

Gain Creators Pago

[

Customer Segment 82 C

@/\ Universidad de
SanAndrés

Gozar de buena salud
Gains simplicidad

< Calidad de vida

invasivo para .
edir con una Rapido control SR Bésico: buena
gota de sagre Ganar tiemp salud..stomer
medir urea, - {* Emotional:
creatinina y Seguridad -
potesio en Menos visitas al Enfermedades control -
pacientes con = mtrahospr!ﬂanas tranquilidad.
enfermedades T Dificultad de manejo
renales. Q) - Calidad de vida
Control instantaneo _Demora tiempo
Previene contagios agilidad en el control

Anexo 5: Informe de precios de analisis clinicos que se cobra a la

obras sociales.
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129,8726
112,5212
115,676
1253

288,6442
250,0804
257,092
1525

26,32
35,1

no convenido

36,38 [no convenido

374
41,99

687387

Anexo 6: VALIDACION de MODELO.

,93
17
71

Cemic (prepaga) |Seroschubut (provincial) ART SWISS MEDICAL |ISNN al Hospital Italiano |ISNN a Fundacion Favaloro

64[5120
68(5104
26,4[5107
$869

1cia2019)
29,
25,

Publicada: recién

1480

Gisens Biotech | Pacientes renales | Estamos
3,.&"5 » = para cambiarte la vida
ECH = » | www.gisensbiotech.com~
\~ 7 ! Medir tus indicadores renales es simple, réapido y practico.
,  Sentite seguro. Realizate tus testeos diarios desde la comida
| de tu casa.Visita nuestro sitio web.
@ Aristobulo del Valle 20, Lanus, Buenos Aires

Medir tus indicadores renales es simple, rapido y practico.
Sentite seguro y realizarte un testeo diario desde tu casa. Si
querés mas informacion, hacé click en este link.

Mas informacion

Consultz
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¢ Te sentis seguro midiendo tus indicares renales desde tu casa? Elegi
GISENS BIOTECH para que tus andlisis clinicos no sean una complicacién
en tu vida.

GISENSBIOTECH.COM

D> GISENS BIOTECH | Nanotechnology Mas informacién
applied to medical science

[fb Me gusta D Comentar A} Compartir

Formulario en landing page.
Utilizada para el proceso de validacion. Los clientes potenciales dejan sus datos para
recibir mas informacion.

BIENVENIDOS A GISENS BIOTEC.

Hola, Martin: ol emvar este formudario, el propietario podri ver su nombre y direccidn de cormeo electrénio.

1. Nombre y apellido
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3. Mail de contacto
4. Tekéfono de contacto
5. {Con qué frecuencia mensual se reaiiza andlsis de sangre?

6. ¢Esta interesado en que o contacte un representante de ventas?

GISENS BIOTEC es la #solucion que esperabas para una obra social. Nuestra
nanotecnologia le permitira a tu afiliado realizarse su #controlrenal a bajo costo.
Somos tu partner estratégico en andlisis renales. Hacé click en el link y recibi
toda nuestra informacion.

https://Inkd.in/eJsGWCg

«

prematuras, porfernicd

—y

00 Kl o0:05/2:00

4, Teléfono de contacto [

- BIENVENIDOS A GISENS
BIOTEC. Escriba su respuesta

La solucién a tus e
creatinina y potasio nunca fue tan simple, répido y
seguro. 5.¢Con qué frecuencia mensual se realiza

analisis de sangre? [

Hola, Martin: al enviar este formulario, el propietario

. " . Escriba su respuesta
podra ver su nombre y direccién de correo electrénico,

1. Nombre y apellido [T L
6. ¢Esta interesado en que lo contacte un

representante de ventas? [

Escriba su respuesta

s

2.Edad [ NO

Escriba su respuesta

3. Mail de contacto [T

Escriba su respuesta
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Anexo 7: The Business Model Canva.

Andlisis del Proyecto de negocio.

ﬁ\@}: Universidad de
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. terned GINSENS BIOTEC pesaneas, Martin Tabares
The Business Model Canvas
Key Partners & | KeyActivities Value Propositions B | CustomerRelationships WP | Customer Segments .
Relacién a largo
Distribucién en y plazo.
farfatiEs: Aparato portatil para
Fressariius Visitas a medicién de tres {atobersefat
nefrélogos. mdlcadores bésicos : )
prevEadord para pacientes y V @ Pacientes con
et renales: urea, 'ar;:‘::t:gn:r::to problemas
8 ’ creatinina y potasio. P R renales.
Es facil de utilizar y
Empresa_ de Key Resources permite enviar los Channels : w
produccion. = Farmacias
Patente resultados al médico Distribuidores
Materias primas. a tr.avé.s’de Ial . S IREURGS
aplicacién movil. o —

Obras sociales
con farmacia.

Cost Structure

Salarios.

Costos de estructura.
Costo de materias
primas.

Costos de marketing.
Costos de delivery

‘ Revenue Streams

Ingresos a través de
venta de tiras
reactivas y aparatos
medidores.

Anexo 8: Ejemplo de calendarizacion para el plan de marketing digital.
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I
Lunes Facebook Fotns del micrositio Visitas al micrositio i
I
|
Martes Linkedin £Quiemes somas? Branding 1
L)
-

§ Midrcoles Facebook Aumentar seguidores |
g |
P Jueves Linkedin Pregunta al pibico B ‘
Cidigo de beneficio 1
Viernes Linkedin ientn Captar emails .
Sébado Facebook &Quiemes somos? Branding ‘

Domingo

Anexo 9: Organigrama GISENS BIOTEC.

Modelo de organigrama para la empresa.

Consultor 14D

LUIS PIERPAULI

SERVICIO AL CLIENTE

z_
I |
:

VENTAS

)
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Anexo 10: Prevalencia de enfermedad renal por provincial.

Datos utilizados para la implementacion del proyecto.

Tasas de Prevalencia en DC por Provincias

En la Tabla 1a se detallan las cantidades de pacientes al 31 de Diciembre de 2004, 2005, 2006, 2007 y
2008 con las respectivas Tasas crudas de Prevalencia Puntual y crecimiento anual bruto promedio por
Provincia de residencia del paciente ordenadas de mayor a menor tasa 2008.

TABLA 1a. PREVALENCIA PUNTUAL EN DC EN ARGENTINA POR PROVINCIA DE RESIDENCIA DEL PACIENTE.

TASAS BRUTAS
CREC. PROM. ANUAL

2004 2005 2006 2007 2008 RECTAGAT CREC T

[PROVINCIA N°|_TASA N°] _TASA N°|_TASA N°|_TASA N°|_TASA % %)
MENDOZA 1194] 720.23]  1279] 763.44] 1398] 825.63] 1513] 884.06]  1583] 915.21 6.19 7.32
NEUQUEN 433 839.28 485| 899.89 498 sos.wl 1.91 3.61
TUCUMAN 1044, azs.ml 1241 851.54] 1300 887.23 4.52) 5.82|
RIO NEGRO 399 75651  497| 836.43 ¥ 6.17 6.78
JuJuy 396 ssstl 479] 71411 4.43] 5.94)
SAN JUAN 401 672.89 451| _657.55] i 4.97]
SAN LUIS 220 592.42 280| 65417 7 6.95
&NOS AIRES 9757| _654.04| 3.07,
CHUBUT 300| 658.46 5.38
CATAMARCA 257 675.23 4.01
CORDOBA 2071| _625.44] 3.62)
SALTA 724|  601.95 e,7§|
SANTIAGO DEL ESTERO 464] 541.59 6.93
LA RIOJA ; z ¥ 200| 598.38 6.47
CAPITAL FEDERAL ¥ g ¥ 1697| 559.30) 1.4
LA PAMPA 4 i X 173|  524.92] 2.47
SANTA FE ¥ X ¥ 1505| 467.27 4.95)
CORRIENTES g i 7 429| 421.97 5.69
445| 426.70 5.28

544| 437.81 3.05] 4.09

96| 432.68 96| 424.93| 13.14 20.91

T 237 uﬁ 225 416.76| 0.77 2.20

25| 223.76 33| 286.24 36| 302.78 47| 383.58] 48] 38031 14.88| 18.44

249| _245.57 291 282.62 303| _289.80) 326 _307.09) 352 _326.53 7.48 9.14

21034] 550.25] 22333| 578.69] 23306 598.04| 24218] 615.35| 24778| 623.41 3.18 4.19)

IN° : Cantidad de Pacientes en DC al 31/12 de cada afio; CREC TASA: Crecimiento en la Tasa en %: CREC N°: Crecimiento en el Nimero en %;
[CREC. PROM. ANUAL : Creci lio anual 2004-2008. TASA EN PACIENTES EN DC POR MILLON DE HABITANTES .

Anexo 11: Industria: Farmaceutica — equipamiento médico.

ESQUEMA DE LA CADENA
Equipamiento médico

Investigacién y desarrollo (I+D) Produccién Destino Final

Innovacién en Industria de insumos y
procesos y productos equipamiento médico
Equipos para Equipos
con imagenes clinico
Segmento high-tech
Equipos Equipos
logi: B apia
Segmento low-tech Equipos i Equipos i
parapesar y
Indumentaria medir
Mobiliario Agujas y
Hospitalario Jeringas

I Etapa productiva Producto

Nota: Los mercados se grafican segin su dimensionamiento. \ Fuente: Elaboracién propia.

>

/Memdo
interno

Sector Publico
hospitales

Seguridad Social

obrassociales

Sector Privado

medicina privada, gasto
directo de los hogares

SUBSECRETARIA DE PLANIFICACION ECONOMICA

DIRECCION NAC. DE PLANIFICAQON REGIONAL - DIRECCION NAC. DE PLANIFICACION SECTORIAL
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Anexo 12: Implementacion:

GISENS
BIOTECH -

PROCESO DE

82¢
=
ARGENTINA

POST- TFI
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Produccidn
terciarizada MVP

\_

Produccién ANO 3-5
terciarizada
- escala

PRODUCCION A ESCALA
EN EL EXTERIOR Y
LANZAMIENTO GLOBAL
POSTERIOR

¢Partnexrship?
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Anexo 13: Diagrama de flujo: proceso de ventas.

INICIO DE PEDIDO
CONTACTO DE
REPRESENTANTE
Proceso Tiempo
CONFIRMACION DE ORDEN
DE PEDIDO Inicio de pedido en | 10
sistema
PICK UP DE PRODUCTOS Contacto de un | 30’
representante
EMPAQUE DE ENVIO Confirmacién de compra | 10’
Pick up de producto 30’
DISTRIBUCION Empaque de pedido 20
Envio de producto CABA | 1440’ (24 horas)
y GBA
CONTACTO POSTSR 2880’ (48 horas).
Interior:
Contacto post venta 20’
TOTAL PROCESO 1560’ / 3000
Anexo 14: Customer Journey — RENAL-POINT.
Customer Journey — RENAL POINT. GISEN :

ETAPAS DEL CAMINO

Contacta ! Descarga Activa su.
la cuenta en
aplicacién la app

Realiza su
testeo.

+ Encontrar  + Realiza + Chateacon . Realizala + Ingreso al + Ingresa sus * Realiza su
métodos ( el personal store. testeo con el
cadc de Gisens dispositivo.
Biotech Descarga
* Lee reviews para de app al
del aparsto. obtener cellular. mparte la
+ Compara né
con otras
ofetasde =~ sobreel . medico
mercado.

Vuelve a
comprar

* Realiza una

otros amigos
con

problemas
renales.
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