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Resumen Ejecutivo

El Plan de negocios que se presenta a continuacidn, consiste en la creacién de un laboratorio de
Anadlisis Microbiolégico en Técnicas Moleculares, que participara en la industria de la salud, en la industria
alimenticia, agro-alimenticia y vitivinicola. El laboratorio desarrollara la técnica de Reacciéon en Cadena de la
Polimerasa (PCR), la cual posee ventajas comparativas por sobre las técnicas tradicionales: Mayor rapidez,
Sensibilidad y Especificidad. Lo atractivo de este proyecto, viene dado por la forma en que se desarrolla esta
técnica, lo que constituye una ventaja competitiva del negocio, ya que permite alcanzar costos que se
comparan muy favorablemente con los de técnicas tradicionales y que son muy inferiores a los actuales
analisis en técnicas moleculares.

El proyecto propuesto, consta en la etapa inicial de 4 analisis para la deteccién de enfermedades de
transmisién sexual, 3 para manipuladores de alimentos y fabricas de alimentos, 1 para la industria
hortofruticola y 1 para la vitivinicola. El laboratorio cuenta ademas con otros analisis que ya estan probados
y listos para desarrollar, como por ejemplo el andlisis para el Diagndstico del Virus de Influenza aviar,
Diagnostico del Virus de Virus Sincicial y el Diagnostico Lysteria Salmones

El tamafio del mercado potencial en su totalidad alcanza aproximadamente a los 11,6 millones de
ddlares, cuya prevalencia nacional en cantidad es de aproximadamente 718 mil andlisis al afio. En este
mercado las barreras de entrada estédn dadas principalmente por el conocimiento, el equipamiento y las
acreditaciones.

Una de las competencias centrales del negocio, viene dada, por el recurso humano, personal
altamente capacitado y con experiencia en el rubro, como es el caso de Eugenio Reyes Arenas, Tecndlogo
Medico, Magister en Microbiologia, Magister en Inmunologia, y Ph.D(c) en Biotecnologia. La experiencia de
Eugenio Reyes, viene dada como Jefe del Centro de Micologia de la Fundacidon Cientifica ACHS, Director de la
Asociacion Chilena de Microbiologia, profesor de magister en Ciencias Biomédicas de la Universidad de Talca,
Universidad Andrés Bello y profesor guia de tesis de pregrado y postgrado de una serie de universidades.
Por otro lado, se cuenta en el equipo con Gonzalo Mires Barrueto, Ingeniero Comercial, quien tiene
experiencia en evaluacion econémica de proyectos, control de gestidn, implementaciéon de modelos y normas
de gestién de la calidad y Balanced Scorecard, ha aportado desde la perspectiva econémica a la formulacién
y gestion de 2 proyectos INNOVA. Se ha desempefiado en las gerencias de Planificacién y Desarrollo,
Direccion de Calidad y Gerencia de Operaciones de la Asociacion Chilena de Seguridad, actualmente se
desempefia como Subdirector Ejecutivo de la Fundacion Cientifica y Tecnoldgica ACHS. Ambos profesionales
son los pilares de la organizacion y socios del negocio.

La comercializacion de los productos se hard con venta directa, sin la existencia de canales
intermediarios. Para esto se contara con un jefe de productos, que serd la persona encargada de
promocionar y vender los analisis que ofrece el laboratorio.

El plan de marketing estard basado en el marketing directo, de esta forma la comunicacién con los
potenciales clientes requerird de estrategias que estaran dirigidas directamente a los tomadores de decision.
Este plan se apoyara de actividades como la comunicacion telefénica, mailing promocional y comunicacional,
visitas a empresas y marketing general. Los segmentos objetivos para los analisis de ETS son los
laboratorios clinicos, las clinicas, hospitales y centros médicos. Para los andlisis de la industria
agroalimentaria estan los segmentos de las vifias, las empresas exportadoras y productoras de verduras
congeladas. Por ultimo se tienen como segmentos a las empresas productoras de alimentos, las grandes
cadenas de restaurantes y supermercados para el caso de los analisis de manipuladores de alimentos.

La estrategia genérica del negocio serad la Diferenciacion Focalizada, ya que se dirigira a ciertos
segmentos del mercado. Como estrategia de crecimiento, se plantea la estrategia de Concentracién en el
corto plazo, es decir, concentrarse en satisfacer las necesidades de ciertos segmentos en los cuales el
laboratorio mantiene ventajas frente a la competencia. La decision de concentrase en ciertos segmentos
viene dada por los recursos con que cuenta el negocio, que no permiten atender a todo el mercado.

El objetivo del negocio es alcanzar una participacion de mercado del 3% en el primer afio,
aumentando en un 1% cada afio hasta el afio 6, desde ahi mantenerse en el 8% de participacion hasta el
afio 10. Esta participacién permite obtener un VAN del proyecto de US$2.158.239.-! y una TIR de 44%. La
inversidn se recupera en el segundo afio y la Inversién minima requerida para realizar el proyecto es de US$
283.530. Estos resultados financieros nos indican que es un negocio atractivo, rentable y de bajo riesgo.

L El VAN se calculo a 10 afios a una TRR del 15%.



I.- Problema
I.1.- Manipuladores de alimentos e industria Agroalimentaria

La seguridad de los alimentos que se consumen y la manera en que estos se
manipulan se han convertido en una preocupacién a nivel mundial, transformandose en
uno de los objetivos principales de organismos internacionales como la OMS vy
organismos nacionales como el ISP o el Ministerio de Salud. Estos destinan muchos de
SuUS recursos a realizar campafas comunicacionales con la finalidad de obtener y
consumir alimentos sanos y seguros para la salud de las personas.

Sin embargo, estos esfuerzos no han sido suficientes, ya que las enfermedades
transmitidas por los alimentos (ETA) son consideradas como parte de los principales
problemas que afectan a la salud en el mundo, razén por la cual, muchisimas personas
sufren alguna enfermedad producida por microorganismos que se encuentran en los
alimentos

Chile, no se mantiene al margen de esta preocupacién, y cada dia las empresas
gue trabajan con alimentos, ya sea manipulandolos o produciéndolos, deben cumplir con
normas de salud ambiental, dictadas por el INN, el ISP, o el SAG. Estas normas exigen la
realizacion constante de toma de muestras para analizar la existencia de
microorganismos que sean daninos para la salud y los cuales se encuentran en los
productos que se venden, en las superficies de trabajo y en el personal que manipula los
alimentos.

En el caso de las vinas, estan deben cumplir con estandares de calidad, para lo
cual necesitan analizar sus barricas, para asi evitar la existencia de microorganismos que
dafien el sabor y la calidad de sus vinos.

I.2.- Enfermedades de Transmision Sexual (Salud)

Por otro lado, en el caso de las enfermedades de transmisidon sexual (ETS), se
puede decir, que en la actualidad se han producido cambios importantes en torno a la
concepcion de la sexualidad y, sobre todo, respecto a las formas de expresarla y vivirla.
Vivimos en un mundo eminentemente erdtico y erotizante. De manera especial las
nuevas generaciones viven una nueva cultura de la sexualidad, que les induce a
expresarla de forma mucho mas libre y espontanea que antes.

Los cambios culturales y personales en los modos de concebir y vivir la sexualidad
son especialmente significativos para las adolescentes. Por sus propios deseos y también
porgue son victimas de la presion de los varones, cada vez a mas temprana edad inician
practicas sexuales. El papel de la mujer es mucho mas activo en las relaciones amorosas
y las practicas sexuales porque ha asumido, con mayor vigor, su propio género. Esta
nueva posicion, sin embargo, la ha colocado, igualmente, en situacién de multiples
riesgos.

Los especialistas opinan que las enfermedades de transmisién sexual se han
incrementado notablemente.

Los datos oficiales no revelan el verdadero peso del problema por cuanto se
refieren casi de manera exclusiva a los casos que son atendidos y que son reconocidos
en los centros de salud publica. No toman en cuenta a los que asisten a la consulta
privada que son, ciertamente, los mas numerosos, pero que no son reportados por la
privacidad de la enfermedad?. Las ETS no solo ponen en riesgo la salud de las mujeres
qgue las contraen, también la de sus parejas y en el caso de mujeres que se encuentran
embarazadas, ponen en riesgo la vida de los futuros recién nacidos.

2 Rodrigo Tenorio Ambrossi, Enfermedades de Transmisidn Sexual



I1.- Descripcion del Negocio

El Proyecto Laboratorio de Biologia Molecular que se presenta a continuacién,
comprende la creacién de un laboratorio de Anadlisis Microbiolégico en Técnicas
Moleculares, que participara en la industria de la salud, en la industria alimenticia, agro-
alimenticia y vitivinicola. El objetivo es que estos analisis permitan la detecciéon temprana
de microorganismos.

Este laboratorio focalizara todos sus esfuerzos en investigar y desarrollar analisis
Microbioldgicos a través de la técnica de Reaccion en Cadena de la Polimerasa (PCR).

Esta técnica posee ventajas comparativas por sobre las técnicas tradicionales:

1. Mayor rapidez
2. Sensibilidad
3. Especificidad

Otro aspecto importante de este negocio, es que la técnica del PCR se puede
estandarizar a otros tipos de analisis, diferentes a los que se incluyen en este plan,
permitiendo investigar y desarrollar nuevas soluciones en la deteccién de
microorganismos. Pudiendo de esta manera alcanzar otros mercados que no han sido
incorporados en este proyecto. Esto permitiria en el largo plazo ampliar la cartera de
productos, haciendo aun mas rentable este negocio. Sin embargo, hasta el momento
esta técnica no habia tenido demasiada aceptacién por los laboratorios microbioldgicos,
debido a los altos costos involucrados en el desarrollo de esta técnica.

Lo atractivo de este proyecto, viene dado por la forma en que se desarrolla esta
técnica, lo que constituye una ventaja competitiva del negocio, ya que permite alcanzar
costos que se comparan muy favorablemente con los de técnicas tradicionales y que son
muy inferiores a los actuales analisis en técnicas moleculares.

Es necesario resaltar que las ventajas comparativas mencionadas anteriormente
nos permitirdn competir con los andlisis tradicionales, y la forma en que se desarrolla la
técnica del PCR nos permitird competir con los actuales laboratorios que estan
desarrollando analisis en técnicas moleculares. De esta manera los potenciales clientes
percibiran el mayor Costo/beneficio involucrado en el uso de esta técnica. Es decir, que
entiendan que los beneficios que entregan los analisis desarrollados con la técnica PCR,
son mayores que los costos involucrados en su compra, lo que hace que estos nuevos
analisis sean muchos mas atractivos en términos de eficacia y eficiencia.

El proyecto propuesto, consta de 4 analisis para la deteccion de enfermedades de
transmisién sexual, 3 para manipuladores de alimentos y fabricas de alimentos, 1 para la
industria hortofruticola y 1 para la vitivinicola.

II1.- Mision y Vision

La Mision del laboratorio, es ser los lideres en investigacion, desarrollo vy
comercializacion de productos innovadores de interés humano y ambiental, derivados de
la aplicacion de técnicas moleculares, que por su eficiencia y rapidez aportaran
efectivamente a la productividad de nuestros clientes.

En cuanto a la Visién, el laboratorio buscara ser un referente continental en el desarrollo
y comercializacién de productos derivados de la aplicacién de técnicas moleculares a
problemas de interés humano y ambiental, siendo reconocidos por la calidad de sus
productos y por el valor aportado a la cadena productiva de sus clientes.



IV.- Analisis de Mercado
IV.1.- Mercado Objetivo

El Mercado Objetivo definido para los analisis del laboratorio esta segmentado de
acuerdo al tipo de analisis microbioldgico, es decir, de acuerdo a la técnica de interés
para los potenciales clientes.

1.- Por un lado se tienen los andlisis para la deteccion de enfermedades de
transmision sexual (ETS), para los cuales los segmentos objetivos seran:

e Las Direcciones de Salud Municipales

Son estos, quienes tienen la decisién de compra, adquiriendo los analisis que sean
necesarios para cubrir las necesidades de los policlinicos municipales y los SAMU. Ya que
es en estos lugares en donde se atienden los pacientes que necesitan detectar si son
portadores de alguna ETS.

e Centros Médicos, redes de salud, clinicas otros participantes del area de la salud.
Estos son otros de los lugares en donde se atienden los pacientes que necesitan
detectar si son portadores de alguna ETS.

e Laboratorios Clinicos.

Estos son potenciales clientes, ya que en estos lugares se realizan tomas de
muestras para la deteccion de ETS, pero a su vez también desarrollan analisis en
técnicas tradicionales, por lo que podrian eventualmente derivar los analisis al laboratorio
del negocio.

2.- También estdn los analisis para Manipuladores de Alimentos, en donde los
segmentos objetivos, son

e Las grandes Centrales de restaurantes, cadenas de comida rapida, supermercados y
cualquier empresa que se dedique a la distribucion de comida y manipulen alimentos.
Son estas empresas, parte de nuestro mercado objetivo, porque trabajan con
alimentos que estan expuestos a microorganismos que transmiten enfermedades, para lo
cual deben cumplir normas de salud para evitar esta transmision.
Este segmento es atractivo, por que los analisis se los deben realizar a los
alimentos, a los manipuladores de los alimentos y las superficies en donde se trabaja con
estos.

e Fabricas de Productos Alimenticios

Las empresas que se dedican a la fabricacion o produccidon de alimentos como
carnes, son clientes potenciales, porque también deben cumplir con normas de salud.

Los analisis se los deben realizar a los alimentos, a los manipuladores de los
alimentos y las superficies en donde se trabaja con estos.

3.- Finalmente, se tienen los analisis que estan dirigidos a la industria
agroalimentaria, en donde los segmentos a los cuales se dirigiran los actuales
productos son:



e Las vinas

Estas constituyen un segmento objetivo, ya que en una de las fases de la
producciéon de vinos, que es la fermentacidon, se trabaja con algunos tipos de levadura
que pueden contaminar los caldos y alterar las cualidades del producto.

Para esto es necesario realizar analisis a las barricas en donde se almacena el
vino, para detectar tempranamente la presencia de los microorganismos contaminantes.
Esto forma parte del proceso de control de calidad en las vifias.

e Las empresas de verduras congeladas

Son parte del mercado objetivo de este negocio, porque estas empresas trabajan
con alimentos congelados, en donde hay presencia de bacterias que se crian a
temperaturas bajas y las cuales se deben destruir para evitar enfermedades que afecten
a las personas que consumen estos alimentos. Estas empresas deben cumplir con
normas de salud ambiental.

Conclusiones del Mercado Objetivo de acuerdo a Estudio de Mercado
Estudio del area salud (ver anexo 14)

e De los encuestados el 42,1% trabaja en una direccién de salud municipal, un 36,8% en
centros médicos y un 10,5% en clinicas y laboratorios clinicos.

e El 100% de los encuestados realiza analisis microbioldgico en su actividad.

e Un 63,2% de los encuestados realiza los exdamenes todas las semanas, un 21,1% los
realiza 1 vez cada 3 meses y un 15,8% de 1 a 2 veces al mes.

e El 73,7% de los encuestados realiza entre 100 y 250 examenes.

e El 57,9% realiza los examenes en laboratorios externos y un 42,1% en laboratorios
propios.

e El 100% de los encuestados estaria dispuesto a comprar analisis microbiolégicos en
técnicas moleculares.

Estudio del area Alimentaria y Agroalimentaria (ver anexo 15)

e De los encuestados el 61,1% trabaja en una empresa de alimentos, un 16,1% en vifas
y un 11,1% en empresas de alimentos congelados y exportadoras de alimentos
congelados.

e El 100% de los encuestados realiza analisis microbioldgico en su actividad.

e Un 16,7% de los encuestados realiza los examenes todas las semanas, un 22,2% los
realiza 1 vez cada 3 meses, un 44,4% de 1 a 2 veces al mes y un 11,1% 1 vez cada 6
meses.

e El 50% de los encuestados realiza menos de 100 examenes y un 38,9% entre 100 y
250 examenes.

e El 77,7% realiza los examenes en laboratorios externos y un 22,2% en laboratorios
propios.

e El 77,8% de los encuestaos estaria dispuesto a comprar analisis microbioldgicos en
técnicas moleculares.



IV.2.- Tamano del Mercado Potencial

Manipuladores de Alimentos

e Existen en Chile aproximadamente 78.229 manipuladores de alimentos?, que
pertenecen a las cadenas de restaurantes, supermercados, empresas productoras de
alimentos, etc.*

e Prevalencia nacional: Estos se realizan 2 analisis al ano, realizandose 2 analisis por
cada vez=312.916

Vinas

« Existen en nuestro pais aproximadamente 83 vifias®.

e Estas vifas producen cada afio aproximadamente 100.000 barricas, de las cuales se
muestrea el 2,5 semanalmente.

e Prevalencia nacional: El 5% de estas barricas se examina por Brettanomyces®= 60.000
al aho.

Empresas de Hortalizas y Verduras Congeladas

e Existen en nuestro pais aproximadamente 12 empresas dedicadas a la produccién de
verduras y hortalizas congeladas’.

e Pero la informacidon relevante para la estimacion del tamafio potencial de mercado,
viene dada por las exportaciones de verduras y hortalizas congeladas. Chile exporta
aproximadamente 25.460 toneladas

e Prevalencia Nacional: Se realizan 4 muestras por tonelada®=101.840

Enfermedades de Transmision sexual

e El nimero de mujeres sexualmente activas en Chile (15-49 afios)® es de 4.100.047'°,
(Ver anexo N© 3, sobre estadisticas de ETS declaradas)

e Prevalencia Nacional: 10% = 410.005

Por lo tanto, el tamafio del mercado potencial alcanza aproximadamente:

e Los US$ 11.583.943,6.-
e Prevalencia nacional en cantidad es de 717.845 analisis al afio.

3 Fuente: INE

(Revisar Anexo N© 1, agentes causantes de enfermedades transmitidas por alimentos)
® Fuente: Vifias de Chile
6 Revisar Anexo N° 2
7 Fuente: Mercantil.com
¥ Fuente: ASOEX
? Se tomo como supuesto que las mujeres se inician sexualmente a los 15 afios y se mantienen activas hasta los 49, con
el propédsito de poder determinar un tamafo de mercado potencial para los analisis de ETS.
10 Fuente: INE (Censo 2002)
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Cuadro: Tamaio del Mercado Potencial por tipo de Andlisis!

Determinacion Prevalencia Nacional | Precio Nacional US$ (FONASA 1) | Mercado nacional US$
Chlamydia Ureaplasma 410.005 20,6 8.446.103,0
Micoplasmas
Salmonella 100.000 6,1 608.499,7
Staphylococcus 100000 49 492.961,8
Brettanomyces 6000 35,4 212.589,8
Lysteria 101.840 17,9 1.823.789,3
717.845 11.583.943,6
Numero de Analisis Objetivo al afio'?
| Afio 10 quarter | 2° quarter | 3° quarter [ 4° quarter| 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PCR para Ureaplasma urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1.230 2.460 3.690 4920 | 17.05 | 22.173 | 27.672 | 33.575 | 39.907 | 41.503 | 43.163 | 44.890 | 46.685
PCR para Salmonellas spp 18 36 54 7 257 344 442 553 676 724 776 831 890
PCR Staphylococcus 306 611 917 1222 | 4257 | 5561 [ 6973 | 8501 | 10.153 | 10610 | 11.087 | 11.586 | 12.108
Brettanomyces 300 600 900 1200 | 4252 | 5650 [ 7.207 | 8938 | 10858 | 11.542 | 12.269 | 13.042 | 13.864
Listeria Hortofruticola 300 600 900 1200 | 4252 | 5650 [ 7.207 | 8938 | 10.858 | 11.542 | 12.269 | 13.042 | 13.864
2154 | 4307 | 6.461 8.614 | 30.074 | 39.377 | 49.501 [ 60.505 | 72.452 | 75.922 | 79.565 | 83.391 | 87.411
N° de Analisis
50.000
40.000 / = PCR para Ureaplasma urealyticum,
0 / Micoplasma hominis y Chlamydia
% 30.000 / ===PCR para Salmonellas spp
c
:‘1 20.000 PCR Staphylococcus
z
10.000 - // === Brettanomyces
0- . ” a0 " 5 5 . s . ; . © === Listeria Hortofruticola
quarter quarter quarter quarter
Afos

1 Los valores en ddlar, se calcularon con el valor délar al 15 agosto 2007 $519,31
12 E| objetivo es alcanzar el 3 % del mercado potencial en el primer afio, como promedio de participacién de cada producto
(analisis), e ir aumentando un 1% cada afio hasta alcanzar el 8% en el afio 6 y mantenerlo constante hasta el afio 10.
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IV.3.- Segmentacion del Mercado

Los segmentos escogidos de acuerdo al mercado objetivo de cada uno de los tipos
de productos que se ofreceran, componen el principal grupo de consumidores del negocio
en el corto plazo, pudiendo en el largo plazo alcanzar otros segmentos gracias a la

investigacion y desarrollo de nuevos

analisis.

Entregar soluciones
en la deteccidn

temprana de microorganismos

TECNOLOGIA

Chlamydia trachomatis ~
Ureaplasma urealyticum
Micoplasmas hominiis

Staphylococcus aureus
Staphylococcus aureus Mupirisina resistente (MR) >'
Salmonella spp

FUNCION

ADirecciunes de Salud Municipales
Centros Médicos

Laboratorios Clinicos

Redes de Salud

Fabricas de Productos Alimenticios
Centrales de Restaurantes
Cadenas de Comida rapida
Supermercados

Yifias
Empresas de verduras Gongeladas

Brettanomyces
Lysteria monocitigenes

Industria
Salud

Industria
Manipuladores
Alimentos

Industria
Agroalimentaria

COMPRADORES

TECNICA
PCR

Como podemos observar en esta matriz, en donde sus componentes son:

e La Funcidn del servicio, es decir, cual es la necesidad que se busca satisfacer con los
productos ofrecidos por el laboratorio.

e La Tecnologia, se refiere a los analisis que se desarrollaran para la deteccion de los

microorganismos, utilizando la técn

ica PCR.

e Compradores, se refiere a quienes dirigiremos y venderemos los analisis.

Esta matriz, nos permite darnos cuenta, que la idea de atender estos segmentos,
es muy factible de ejecutar y alcanzar, ya que el laboratorio cuenta con la tecnologia
necesaria para desarrollar los analisis, ademas existe experiencia en el equipo profesional
y la inversion que se realizara, permitiria alcanzar estos segmentos, considerando

ademas el Know how que existe en e

| negocio.
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IV.4.- Crecimiento del Mercado

Ureaplasma, urealyticum y Micoplasma hominis: Crecimiento del 4% anual*’

Afio 1° quarter | 2° quarter | 3° quarter | 4° quarter| 2 3 4 5 6 1 8 9 10
Clientes Base 410005 410005 410005 410005| 426405] 443461| 461200] 479648] 498834] 518787] 539539 561120 583565
Participacion % 030%| 060%  090%| 120%| 40% 50%| 60% 7.0% 80% 80% 80%  80%  80%
Participacion N° Clientes 1230 2460 3690 49201 17056] 22173] 27672) 33675| 39907 41503] 43163 44890 46685
Crecimiento 40%  40%  40%  40%  40%  40%  40%  40%  4,0%]
Clientes 1230 2460 3690 49201 17056] 22173) 27672) 33675| 39907 41503] 43163 44890 46685
Clientes Acumulados 1230 3690 7380] 12300 29356] 51529] 79201) 112777) 152683| 194186] 237350| 282239| 328924
Brettanomyces: Crecimiento del 7,1% anual**

Aio 1° quarter | 2° quarter | 3° quarter | 4° quarter| 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Clientes Base 6000 6000 6000 6000 6426 6882 7371|  7894] 84551 9055  9698] 10386] 11124
Participacion % 0,30%| 060%| 090% 120%| 4,0% 50%| 60% 7,0% 80% 80% 80% 80% 80%
Participacion N° Clientes 18 36 54 72 257 344 442 553 676 724 776 831 890
Crecimiento A%  71% 7% 7% TA%  TA% 7% TA%  7,1%
Clientes 18 36 54 72 257 344 442 553 676 724 776 831 890‘
Clientes Acumulados 18 54 108 180 437 781 1223]  AT76|  2452)  3177) 3953  4784] 5673
Lysteria: Crecimiento del 4,5% anual®®

Ao 1° quarter | 2° quarter | 3° quarter | 4° quarter| 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Clientes Base 101840]  101840] 101840 101840 106423 111212] 116216] 121446 126911] 132622] 138590| 144827 151344
Participacion % 030%| 060%| 090% 1.20%| 4,0% 50%] 60% 7,0% 80% 80% 80% 80% 80%
Participacion N° Clientes 306 611 917 12221 4257  5561] 6973 8501 10153) 10610] 11087| 11586] 12108
Crecimiento 45%  45%  45%  45% 45%  45%  45%  45%  4,5%
Clientes 306 611 917 12221 4257  5561] 6973 8501 10153) 10610p 11087| 11586] 12108
Clientes Acumulados 306 917 1833 3095  7312| 12873] 19846] 28347| 38500] 491101 60197| 71783 83890‘
Salmonella Spp: Crecimiento del 6,3% anual*®

Ao 1° quarter | 2° quarter | 3° quarter | 4° quarter| 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Clientes Base 100000}  100000f  100000f  100000] 106300 112997} 120116] 127683 135727 144278] 153367| 163029] 173300
Participacion % 0,30%| 060% 090% 1,20%| 4,0% 50%| 60% 7,0% 80% 80% 80%  80% 80%
Participacion N° Clientes 300 600 900 12000 4252|5650  7207) 8938 10858] 11542] 12269 13042| 13864
Crecimiento 63% 63% 63% 63% 63% 63% 63% 63% 63%
Clientes 300 600 900 12000  4252]  5650]  7207) 8938 10858] 11542] 12269 13042] 13864
Clientes Acumulados 300 900 1800 3000f  7252] 12902 20109) 29047 39905] 51447) 63716 76759] 90623
Staphylococcus: Crecimiento del 6,3% anual

Aio 1° quarter | 2° quarter | 3° quarter | 4° quarter] 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Clientes Base 100000f  100000f  100000f  100000§ 106300] 112997 120116] 127683 135727] 144278] 153367 163029] 173300
Participacion % 0,30% 060%| 090% 120% 4,0% 50%| 60% 7,0% 80% 80% 80% 80% 80%
Participacion N° Clientes 300 600 900 1200 4252|5650  7207|  8938| 10858] 115421 12269] 13042| 13864
Crecimiento 6,3% 63% 63% 63% 63% 63% 63% 63% 63%
Clientes 300 600 900 12000 4252|5650  7207) 8938 10858] 11542] 12269 13042] 13864
Clientes Acumulados 300 900 1800 3000f  7252] 129021 20109 29047 39905] 51447 63716 76759] 90623

Como se puede observar, el crecimiento estimado es en base a cada mercado potencial.
En promedio el crecimiento del mercado total seria de un 5,5%.

13 Fuente: El % de crecimiento fue calculado en base al crecimiento de las ETS (1999-2000) MINSALUD

 Fuente: El % de crecimiento fue calculado en base al crecimiento de la produccién vitivinicola (SAG)

15 Fuente ODEPA 2003

1 Fuente: El % de crecimiento fue tomando el crecimiento econémico durante el 2006.
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IV.5.- Competencia

Si bien es cierto existe una gran variedad de competidores, en lo que se refiere a
laboratorios en el mercado, estos estan focalizados en la produccion de analisis en
técnicas tradicionales. Dentro de estos competidores encontramos:

e Laboratorios de Universidades
Laboratorios de Clinicas y Hospitales
Laboratorios del ISP
Laboratorios Clinicos
Laboratorios SAG
Laboratorios de Anadlisis Ambientales
Laboratorios de grandes empresas de alimentos

Es importante destacar, que a pesar de que todos estos laboratorios realizan las
mismas determinaciones por métodos tradicionales, podemos a la misma vez
considerarlos potenciales clientes, ya que incluso algunos de ellos han manifestado si
interés en derivar sus examenes a nuestro laboratorio.

Actualmente en nuestro pais, existen aproximadamente unas doce empresas
dedicadas al desarrollo de productos y servicios biotecnoldgicos, que potencialmente
podrian realizar investigacion en el area de los andlisis microbioldgicos en técnicas
moleculares.

Entre estas empresas podemos destacar:

e BIOS CHILE IGSA

Es una empresa biotecnoldgica diversificada, fundada en 1986 por un grupo de
cientificos y empresarios chilenos. Su misién es ser una empresa lider en investigacion,
producciéon y comercializacién de productos y servicios derivados de la biotecnologia
moderna respondiendo a las necesidades del mercado nacional e internacional.

Es una empresa Certificada ISO 9001:2000. Estan dedicados al desarrollo de
productos y servicios biotecnolédgicos del area biomédica de investigacion y diagnostico,
asi como una completa linea de reactivos, equipos e insumos.

e BIOSONDA

Empresa dedicada a poyar e impulsar la Investigacion Cientifica y Biotecnoldgica
Chilena, con servicios y productos para implementar proyectos de Investigacidon y
Desarrollo en las areas de Biomedicina y Biotecnologia.

Establecen nexos con el sector Universitario y Productivo nacional para potenciar
el desarrollo de proyectos de investigacién conjuntos, que propendan a aumentar el valor
agregado de las exportaciones chilenas, mediante la aplicacién de tecnologias de punta.

Ademas se dedican a apoyar la capacitacion de recursos humanos altamente
calificados en conjunto con las instituciones de educacién superior, dirigidos al sector
productivo nacional.

e SOBITEC

En el area Biotecnologia vegetal, trabajan para toda Latinoamérica con empresas
lideres a nivel mundial en el diagndstico vegetal de enfermedades causadas por virus,
hongos y bacterias. También entregan a sus clientes, Biotecnologia Aplicada al anélisis de
organismos modificados genéticamente (OMG’'s) y los Ultimos avances biotecnoldgicos
para el Diagndstico Rapido de enfermedades.

Su mision es vender soluciones a problemas, en donde su mayor esfuerzo esta en
ayudar a los clientes a resolver sus problemas con tecnologia e innovacion.
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e BIOHIDRICA
Fue fundada en marzo de 1993 con la misién de ofrecer un servicio integral en la
evaluacion bioldgica de la calidad del agua, en el tratamiento y control bioldgico de la
contaminacién hidrica, y, en general, en todos aquellos procesos biotecnoldgicos
relacionados con el agua.

e DIAGNOTEC
Empresa de Biotecnologia que investiga, desarrolla y comercializa métodos de
diagnostico, vacunaciéon y prevencion en el tratamiento de enfermedades de animales.

ANOS EN EL TECNICA
EMPRESA MERCADO UTILIZADA AMENAZA
Cuentan con el equipo tecnologico y la
BIOS CHILE IGSA 31 afios Tradicional capacidad para desarrollar la tecnica PCR
BIOSONDA 15 afos Tradicional - PCR|] Competencia directa para el laboratorio
Cuentan con el equipo tecnologico y la
SOBITEC 15 afos Tradicional capacidad para desarrollar la tecnica PCR
Cuentan con el equipo tecnologico y la
BIOHIDRICA 14 afos Tradicional capacidad para desarrollar la tecnica PCR
DIAGNOTEC 7 anos PCR Competencia directa para el laboratorio

IV.6.- Barreras de Entrada

En este mercado las barreras de entrada estdn dadas principalmente por el
conocimiento, el equipamiento y las acreditaciones:

e El acceso al conocimiento técnico, es decir, que se debe contar con un equipo
profesional especializado en biologia molecular y capaz de desarrollar anadlisis para
detectar la presencia de microorganismos.

e Conocimiento en la técnica PCR.

e En menor grado esta la barrera de acceso a equipamiento y tecnologia especializada.

e Se debe contar con la acreditacién del INN o la autorizacidon del ISP, en el caso de la
salud humana.

e Se debe contar con la acreditacion del SAG en el caso de las determinaciones
ambientales.

Es importante destacar que la empresa cuenta con todo lo necesario para entrar en esta
industria
15



V.- Analisis FODA
V.1.- Analisis Interno
Fortalezas

e Contamos con un equipo técnico profesional especializado y con experiencia en el
rubro, liderado por el Sefior Eugenio Reyes Arenas, Tecndlogo Medico, Magister en
Microbiologia, Magister en Inmunologia, y Ph.D(c). en Biotecnologia. Esto es una
ventaja competitiva, ya que en el medio nacional no existen muchos profesionales con
la experiencia y la especializacidon de este profesional. Incluso se podria convertir en
una barrera de entrada para futuras empresas que quieran ingresar al mercado.

e El equipo profesional con que cuenta el laboratorio ya esta desarrollando investigacion
con el fin de estandarizar la técnica del PCR a otro tipo de anadlisis que detecten la
presencia de otros microorganismos, con el fin de alcanzar nuevos nichos de mercado
en el corto plazo.

e La técnica PCR utilizada para desarrollar los analisis microbioldgicos, tienen ventajas
comparativas por sobre las técnicas tradicionales: Mayor rapidez, sensibilidad y
especificidad.

e La forma en que se ha desarrollado la técnica del PCR, permite alcanzar menores costos
gue los que han podido alcanzar las actuales empresas que desarrollan esta técnica en
el mercado.

e El laboratorio cuenta con la tecnologia y la implementacién necesaria para desarrollar
los analisis.

Debilidades

e En el corto plazo existe mucha dependencia al Sr. Eugenio Reyes.

e No hay reconocimiento internacional de la técnica PCR para exportaciones.

e Los productos que ofrecera el laboratorio son nuevos en el mercado, por lo que existe

el riesgo de que los productos no se ofrezcan de la mejor manera, lo que podria
provocar que los clientes no los conozcan y por lo tanto no los compren
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V.2.- Analisis Externo

Oportunidades

e No existe en el mercado un laboratorio que haya desarrollado la técnica PCR a tan
bajos costos.

e Aparicidon de nuevos microorganismos (Ejemplo: Gripe aviar)

e Politicas Gubernamentales de transformar a Chile en una potencia en la producciéon de
alimentos de cara al bicentenario.

e Existen en el mercado una serie de subsidios y fondos concursables para el desarrollo
de proyectos en el area de la biologia.

e Existe por parte del gobierno apoyo y fomento a estos proyectos.

Amenazas
e Aparicién de empresas o laboratorios que desarrollen la técnica PCR

e Alianzas entre universidades que investigan sobre la técnica PCR y empresas que
quieran realizar negocios.

e Aparicion de una técnica o tecnologia que implique alcanzar menores costos o que
presente mejores atributos que la técnica PCR.

Conclusion de Analisis FODA

Como no existe en el mercado un laboratorio que haya sido capaz de desarrollar la
técnica PCR como lo hace este laboratorio, es decir, alcanzando menores costos y

tomando en cuenta las ventajas comparativas y competitivas, es que se puede concluir
que existe una real oportunidad de negocio, que permitira obtener una alta rentabilidad.
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VI.- Productos

VI.1.- Técnica de Reaccion en Cadena de la Polimerasa

Antes de comenzar con la descripcion de los productos por industria, es importante
destacar la Técnica de Reaccion en Cadena de la Polimerasa (PCR).

La PCR, es una técnica de biologia molecular cuyo objetivo es obtener un gran
numero de copias de un fragmento de ADN particular, partiendo de un minimo; en teoria
basta partir de una Unica copia de ese fragmento.

Esta técnica sirve para amplificar un fragmento de ADN. Tras la amplificacién,
resulta mucho mas facil identificar con una muy alta probabilidad virus o bacterias
causantes de una enfermedad, identificar personas (cadaveres) o hacer investigacion
cientifica sobre el ADN amplificado.

Las ventajas de la PCR sobre las técnicas tradicionales son:

e Mayor rapidez (6 hrs. Previo enriquecimiento overnight versus 96 hrs.)
e Sensibilidad (detecta menor cantidad de microorganismos, 1 UFC vs. 10.000 UFC)
e Especificidad (menor probabilidad de ocurrencia de falsos positivos).

A modo de complementar, la PCR es una técnica que amplifica ADN o ARN, sin
embargo la especificidad de la técnica viene dada por los partidores (Un partidor es una
cadena de acido nucléico o de una molécula relacionada que sirve como punto de partida
para la replicacién del ADN), es decir, mientras mas especificos sean estos, mas
especifica sera la técnica.

El problema con la PCR es que debido a su gran sensibilidad no aseguran que el
Microorganismo este vivo o muerto. Sin embargo nuestro laboratorio conciente de esto
ha desarrollado sus técnicas con preenriquecimiento previo, variable dependiente del
Microorganismo (M.0O.) con lo cual aseguramos que el M.O. este viable o vivo. Aun asi los
tiempos son menores a los utilizados en técnicas tradicionales®’.

Otro aspecto importante, es la forma en que se ha desarrollado esta técnica en el
laboratorio, la cual permite alcanzar costos mucho mas bajos, que los que alcanza la
competencia actual del mercado y la mayor rapidez en los resultados.

El costo de los PCR existentes en el mercado alcanza aproximadamente 1 UF y el
tiempo necesario se empina en los 20 dias, mientras que la técnica desarrollada por el
laboratorio de este proyecto solo necesita 48 hrs. para el diagnostico y el costo reducido
es de 0.2 UF.

VI.2.- Apropiabilidad de la Tecnologia
En la actualidad no hay patentes ni solicitudes respecto de las técnicas descritas.

Luego de una revision en US Patent Office, European Patent Office (EPO) y la Word
Intellectual Property Organization (WIPO) se encontré algunas patentes relacionadas con
la invencién propuesta, sin embargo, luego de un detallado andlisis, se establecié que no
existiria arte previo en cuanto a las condiciones optimas de extraccién y tampoco se
encontré coincidencia en los tipos (secuencia de bases nitrogenadas) de partidores
utilizados durante la amplificacion del ADN por PCR y posterior identificacion y
cuantificacion de los microorganismos que se mencionaran a continuacion.

VI.3.- Estado de Desarrollo

Las 8 técnicas o analisis que seran descritos en la proxima seccidn se encuentran
validados vy listos para ser comercializados.

17 Eugenio Reyes Arenas, Tecndlogo Medico, Magister en Microbiologia, Magister en Inmunologia, y Ph.D(c). en
Biotecnologia
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VI.4.- Descripcion de los productos por industria
a. Industria Agroalimentaria
a.l.- Microorganismo: Brettanomyces

El proceso de fermentacién de la uva es dindmico y existe un recambio de especies
de levaduras desde el principio al final de la fermentacion. Sin embargo, una de ellas,
Brettanomyces, puede contaminar los caldos, alterando las cualidades aromaticas y de
sabor del vino, provocando en algunos casos la pérdida del producto vinificado.

A pesar de que la Brettanomyces puede producir aromas frutosos bajo ciertas
condiciones (por ejemplo en las cervezas Belgian Lambic), en la mayoria de los casos los
vinos que muestras signos de estar "infectados" se describen usando los siguientes
atributos: aroma a establo, manta de caballo, perro mojado, alquitran, cuero, medicina,
curita y raton.

La Brettanomyces ha sido detectada como organismo de descomposicidén en todas
las regiones productoras de vino. Se encuentra con mayor frecuencia en vinos tintos
envejecidos en barricas, a pesar de que también ha sido detectada en vinos blancos y
espumantes. Los habitats de la Brettanomyces son las instalaciones de fermentacion.

Existen seis especies de Brettanomyces y en el vino sélo se han encontrado tres
especies de Brettanomyces. Esta especie produce grandes cantidades de acido acético
cuando se cultiva en glucosa®®.

Solucion

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitdandose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra 1 UFC (Unidad Formadora de colonia) levaduras por ml,
versus 10.000 UFC de los métodos actuales.

El diagndstico oportuno de la contaminacién de los vinos por esta levadura
permitiria adoptar medidas que controlen la proliferacion de este contaminante,
reduciendo las pérdidas del producto (Ver Anexo N©° 4)

18 , . .
Fuente: Saavedra D, Godoy P, Narvaez C, Zepeda S, Urrutia M, Brevis P, Reyes E 2005. Brettanomyces, “un
contaminante en nuestras vifias”.
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a.2.- Microorganismo: Lysteria Monocitogenes

La presencia de estas bacterias tellricas estd muy extendida en el medio ambiente
(suelo, vegetacion, agua dulce y salada) y resultan especialmente resistentes al medio
exterior (varios anos a mas de 4°C). En los alimentos, la Lysteria monocitogenes se
encuentra generalmente en los productos lacteos (cuya contaminacién suele ser
elevada): leche cruda (45% de contaminacién), queso (de leche cruda o leche
pasteurizada).

La pasteurizacion realizada correctamente destruye la Lysteria: la contaminacién
después de la pasteurizacion se puede atribuir a una falta de higiene en el momento de
la curacion. Asimismo, la Lysteria monocitogenes se puede encontrar en los productos
carnicos (contaminacion del 41% en la carne picada ultra congelada, 32% en los
embutidos crudos, 60% en los pescados ahumados). Estas bacterias se desarrollan a una
temperatura inferior a 4°C. De ahi los problemas para la conservacion prolongada de
estos productos alimenticios. El desarrollo de una infeccion provocada por la Lysteria
depende de la asociacion de diferentes factores: la virulencia especifica de determinadas
cepas, una contaminacion por un inéculo, masivo y el estado inmunitario del huésped.

La via de entrada esta en el aparato digestivo.

La listeriosis es una enfermedad que afecta tanto al hombre como a los animales.
La listeriosis se manifiesta principalmente en:

e Las mujeres embarazadas. Aunque no resulta peligrosa para la madre, provoca abortos
y partos prematuros de nifios infectados que sufren septicemia precoz.

e Los ancianos y las personas con inmunodepresién. La tasa de listeriosis en estos casos
es 300 veces superior a la de la poblacién normal.*®

Solucion

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitandose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra.

El diagndstico oportuno de la contaminacién de los alimentos (Verduras
Congeladas) permitiria adoptar medidas que controlen la proliferacion de este
contaminante, reduciendo las enfermedades en las personas que consumen estos
alimentos. El Diagndstico se realiza a partir de matrices ambientales y productos
agricolas

% Fuente: http://www.hygiene-educ.com/sp/profs/alimentaire/sci_data/donnees.htm
20



b. Industria de Manipuladores de Alimentos
b.1.- Microorganismo: Salmonella spp

La Salmonella Spp puede causar infecciones sistémicas como Fiebre Tifoidea vy
Paratifoidea o Salmonelosis, enfermedad zoondtica que se manifiesta por una
enterocolitis aguda. El mecanismo de transmisién es via oral.

La Salmonella es uno de los principales agentes etioldgicos involucrados en
intoxicaciones alimentarias a nivel mundial. En Chile, las infecciones por Salmonella se
deben a serotipos no tificos, a diferencia de lo que sucedia antes de 1993 en que
Salmonella Typhi era el serotipo predominante.

La tipificacién de Salmonella se lleva a cabo en el Laboratorio de Referencia del
Instituto de Salud Publica desde el ano 1975. Se realiza tipificacién a cepas provenientes
de aislamientos clinicos y no clinicos (alimentos, ambientales, animales). Su
caracterizacion es de utilidad en el estudio epidemioldgico para identificar tendencias,
detectar brotes y fuentes de infeccién.?°

Solucion

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitdandose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra.

El diagndstico oportuno de la presencia de este microorganismo en las personas
que trabajan manipulando alimentos permitiria adoptar medidas que controlen Ila
proliferacidn de este contaminante, reduciendo las enfermedades en los manipuladores y
evitando que contagien los alimentos.

El Diagndstico de Salmonella spp se realiza a partir de muestras fecales humanas.

b.2.- Microorganismo: Staphylococcus Aureus

Es una bacteria que se encuentra en la piel y fosas nasales de las personas sanas,
que causa gran variedad de infecciones, desde infecciones menores de la piel
(fordnculos, ampollas, vejigas) y abscesos cutdneos hasta enfermedades que pueden
poner en peligro la vida como neumonia, meningitis, endocarditis, sindrome del shock
toxico (SST) y sepsis.

Es un coco que crece agrupado en racimos (de ahi su raiz "Staphylo"), que
responde positivamente a la tincion de Gram, es aerobio y anaerobio facultativo por lo
que puede crecer tanto en una atmdsfera con oxigeno y también sin el mismo, no
presenta movilidad ni forma capsula. Es capaz de crecer hasta con un 10 % de sal
comun. Por esto puede crecer en el agua del mar. Produce la fermentacion lactica. Es
catalasa positivo y coagulasa positivo.

20 Fyente: Instituto de Salud Publica
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Solucion:

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitdindose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra.

El diagndstico oportuno de la presencia de este microorganismo en las personas
gue trabajan manipulando alimentos permitiria adoptar medidas que controlen la
proliferacidn de este contaminante, reduciendo las enfermedades en los manipuladores y
evitando que contagien los alimentos.

El Diagndstico de Staphylococcus aureus se realiza a partir de muestras ungueales,
nasales y faringes humanas.

b.3.- Microorganismo: Staphylococcus Aureus Mupiricina

Estudios recientes han demostrado que mas del 50% de las septicemias asociadas
al uso de catéteres estan causadas por estafilococos. Las infecciones estafilococales
producidas por cepas portadoras del operdn de adhesidén intercelular (ica) pueden
agravarse por la presencia de genes de resistencia a la meticilina y/o a la mupiricina®..

Solucion:

El Diagnodstico de Staphylococcus aureus mupiricina resistentes, se realiza a partir
de muestras humanas.

21 .7 . , . . . . rs e .
Fuente. Deteccion simultanea del cluster ica y de los genes de resistencia a meticilina y mupiricina en Staphylococcus

aislados de catéteres (www.scielo.isciii.es)
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c. Industria de la salud
c.1.- Microorganismo: Ureaplasma Urealyticum

La prematurez es una importante causa de morbimortalidad, siendo los recién
nacidos (RN) de muy bajo peso, menores de 1.500 grs., quienes concentran el mayor
riesgo?2.

Entre las multiples causas de parto prematuro, recientemente se ha dado importancia a
la presencia de corioamnionitis y rotura prematura de membrana (RPM).

Pese a que las causas de RPM no estan totalmente aclaradas, cada dia existe mayor
evidencia que la infeccidn genital materna es una importante y prevenible causa de RPM
y parto prematuro.

En 1974 se propuso el nombre de Ureaplasma urealyticum para una nueva especie
que pertenece al género Ureaplasma, familia Mycoplas-mataceae, el cual se distingue de
los micoplasmas por la presencia de la enzima ureasa, capaz de metabolizar urea.

El mayor reservorio de cepas humanas del U. urealyticum, es el tracto genital femenino,
siendo especialmente importante la colonizacion en mujeres embarazadas, que se
describe en 40 a 80% de ellas.

Entre los factores de riesgo de colonizacién por U. urealyticum se encuentran:
madre primigesta, gestante adolescente, bajo nivel socioecondmico, promiscuidad
sexual, enfermedades de transmisién sexual, vaginosis bacteriana, uso de anovulatorios
orales, consumo de tabaco y drogas (como conductas de riesgo).

El aislamiento de U. urealyticum en liquido amnidtico y placenta de la mujer
embarazada, ha sido asociado a resultados peri natales adversos, tales como:
corioamnionitis, RPM, parto prematuro, abortos recurrentes y mortinatos.

La transmisién de U. urealyticum de la madre al recién nacido se produce por via
vertical, lo que es significativamente mas frecuente en RN de muy bajo peso al nacer
(hasta en 89%), que en los RN de término?.

Soluciéon

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitdandose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra.

El diagndstico oportuno de la presencia de este microorganismo en las mujeres
embarazadas, evitaria que sufran enfermedades que pongan en riesgo su vida y la de los
recién nacidos.

El Diagnodstico de Ureaplasma urealyticum, se realiza a partir de muestras del
tracto genitourinario por amplificacion molecular.

22 \er Anexo N© 5
23 Revista chilena de infectologia v.18 n.4
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c.2.- Microorganismo: Micoplasmas Hominis

Estos microorganismos se adquieren generalmente al inicio de la actividad sexual y
pueden persistir indefinidamente en el tracto genital. Causan generalmente infecciones
genitales asintomaticas.

Su importancia clinica, es que se aisla en pacientes con Vaginosis bacteriana, en
asociacion poli microbiana con Gardnerella y especies de anaerobios. Ocasionalmente
puede ocasionar infecciones ascendentes®’.

Solucion:

El Diagnodstico de se realiza a partir de muestras del tracto genitourinario por
amplificacion molecular.

c.3.- Microorganismo: Chlamydia Trachomatis

Es un patdégeno de reservorio humano exclusivo con una amplia distribucion
mundial. Constituyen una de las infecciones de transmisién sexual (ITS) mas frecuentes
en el mundo y la mas cara después de la infeccién por el virus de la inmunodeficiencia
humana (VIH). Los costos son atribuidos a las secuelas, a menudo irreversibles, de la
infeccion en la mujer, como son la enfermedad inflamatoria pelviana (EIP), los
embarazos ectopicos y la infertilidad.

A pesar de su impacto en la salud, la infeccion es frecuentemente
subdiagnosticada pues se presenta en forma asintomatica en una gran proporcion de los
casos. Se ha demostrado que 70 a 90% de las infecciones por C.trachomatis en la mujer
son asintomaticas, pudiendo persistir por meses o afios. En 10 a 40% de los casos de
infeccién cervical se produce el ascenso de la infeccién al tracto genital superior y el
desarrollo de un proceso inflamatorio pelviano. Por otra parte, la EIP suele presentar
sintomas muy leves 6 ser asintomatica, lo que explica que en alrededor del 85% de los
casos, la consulta médica ocurra tardiamente, dando la oportunidad al microorganismo
de causar dafio a la mucosa tubaria, mediado por hipersensibilidad.

Aproximadamente el 50% de los recién nacidos (RN), por parto vaginal, adquiere
la infeccién al pasar por el canal del parto infectado. La conjuntivitis es la forma clinica
mas frecuente de infeccidn, presentandose entre la 12 y 22 semana de vida. La 22
manifestacion clinica en frecuencia, es la neumonia que se presenta en lactantes entre
las 4 y las 12 semanas de vida.

Solucién:

La PCR puede ser utilizada para detectar diminutas cantidades de ADN de un
microorganismo. Esta técnica permite detectar este contaminante en no mas de 24
horas, presenta una alta sensibilidad, necesitdindose una cantidad infima de
microorganismos en la muestra.

El diagndstico oportuno de la presencia de este microorganismo en las mujeres,
evitaria que sufran enfermedades que pongan en riesgo su vida o la de los recién
nacidos.

El Diagndstico de Chlamydia Trachomatis, se realiza a partir de muestras del tracto
genitourinario por amplificacion molecular.

?* Fuente: CHLAMYDIA TRACHOMATIS Y MICOPLASMAS UROGENITALES. Maria Antonieta Cruz y Maria Angélica Martinez
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VII.- Marketing

Para alcanzar los objetivos de venta antes mencionados y el logro del
posicionamiento de la marca dentro del mercado deben efectuarse ciertas actividades de
marketing.

a.- Captacion de Clientes

Si bien es cierto, ya existen clientes iniciales contactados en la actualidad, el
mayor desafié al cual se enfrentara el laboratorio, sera la busqueda de clientes, quienes
ayudaran a formar la cartera, para asi alcanzar los ingresos por ventas que hagan
rentable el negocio.

Es por esto que se hace necesario que las estrategias de marketing se hagan
fundamentalmente en base al Marketing Directo, el cual va un paso delante del
marketing general, ya que permite realizar una comunicacion mejor dirigida, mas directa
y buscando un resultado de venta mas positivo. También es necesario, eso si, algunas
estrategias del marketing tradicional o general.

El Marketing directo es un sistema interactivo que utiliza uno o mas medios de
comunicacién para obtener una respuesta medible en un publico objetivo.

a.1.- Promocion y Comunicacion Telefénica

La comunicacién telefénica, sera la primera instancia de contacto con los
potenciales clientes. El objetivo es recopilar la informacién necesaria y relevante de
estos. Para esto es importante construir una base de datos apropiada, que contenga la
informacién de los clientes a los que la empresa quiere llegar.

Nombre Empresa | Contacto Cargo Telefono Mail

Es importante que la persona de contacto a la cual se le enviara la informacién
sean los tomadores de decisién en su empresa, por ejemplo, en el caso de los analisis
para las ETS, la informacion debe ser enviada a los directores de salud municipales y los
jefes de laboratorio de los centros médicos. En el caso de los analisis para las vifias, debe
ser enviada a los encargados de control de calidad o endlogos. En el caso de los analisis
para manipuladores, debe ser enviada a los jefes de control de calidad o encargados de
laboratorio, lo mismo en el caso de las fabricas de alimentos.

a.2.- Mailing Promocional y Comunicacional

La segunda instancia de comunicacion con los clientes, una vez construida la base
de datos, sera el mailing, que es la forma mas comun de marketing directo, medio por el
cual se enviara el mensaje de los productos y servicios a los consumidores de los
segmentos escogidos.

Las comunicaciones por medio de email o correo electrénico brindan una efectiva
manera de desarrollar una comunicacién abierta con los futuros clientes de forma rapida,
personal y econdmica. Realizar una campana efectiva puede contribuir a acortar los ciclos
de venta, mantener la imagen de la empresa en la mente de los clientes y, ampliar las
posibilidades de nuevos negocios.

La informacién relevante que se enviara, sera sobre los productos y servicios del
laboratorio, en donde se den a conocer las ventajas de la técnica PCR desarrollada por el
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laboratorio, las ventajas comparativas con las técnicas tradicionales, los precios de los
productos y una descripcion del funcionamiento operacional del laboratorio.

El mailing tiene un costo de $30.000.- por envio de mail a clientes objetivos, la
idea es realizar un envio cada 3 meses, es decir, el costo sera de $120.000 al afio.

a.3.- Visitas a las empresas

La idea es realizar visitas a las empresas, con el fin de entrevistarse con los
tomadores de decision, para asi dar a conocer nuestros servicios.

a.4.- Conferencias

La idea es realizar conferencias relacionadas con los analisis microbioldgicos, a través de
las cuales se puedan dar a conocer los productos del laboratorio y demostrar que
contamos con un equipo profesional especializado en el area. Estas conferencias estaran
a cargo de don Eugenio Reyes Arenas.

a.5.- Marketing general

Aqui se considera la estrategia de hacer llegar a los potenciales clientes, carpetas
institucionales, en donde se informa y promocionan los productos y servicios que
ofrecera el laboratorio. Estas carpetas deberan contener la informacién relevante
mencionada anteriormente y apoyada con imdagenes del laboratorio, instalaciones,
tecnologia y equipo de trabajo. Dentro de las carpetas habra fichas descriptivas de
cada uno de los analisis que realizara el laboratorio, es decir, descripcién de los
microorganismos a detectar, los problemas que causan y las soluciones que plantea el
laboratorio.

a.6.- Jefe de Productos

Es importante contar con un jefe de productos, que este debidamente capacitado y
especializado, para asi acercarse a los potenciales clientes. El objetivo es que cumpla un
rol como los visitadores médicos, entregando informacién de los productos que vende la
empresa y de los beneficios que estos entregan. Esta persona serd la encargada de
promocionar y vender los analisis que desarrolle el laboratorio.

a.7.- Pagina Web

La pagina Web es un canal de comunicacién muy utilizado en la actualidad, ya que no
solo sirve para alcanzar nuevos clientes, si no también para mantener informado a los
actuales clientes de una empresa. Esta pagina, tendra informacién acerca del laboratorio,
su mision, sus productos y servicios, clientes, noticias del area de la microbiologia y una
zona de contacto, en donde se podra realizar consultas, sugerencias o reclamos. Ademas
tendra una seccion en donde los potenciales clientes podran solicitar cotizaciones de
analisis.
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VII.2.- Modelo de Ingresos

Precios

En el caso del laboratorio los precios se determinaron tomando en cuenta los

precios que cobran los actuales competidores del mercado y los precios que estarian

dispuestos a pagar los potenciales clientes®.

Es por esto que los precios de los analisis del laboratorio seran los siguientes:

Salud

Ambiental

Productos Costo Precio
Insumos
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1.000 10.900
PCR para Salmonellas
spp 1.000 3.160
PCR Staphylococcus 1.000 2.560
Productos Costo Precio
Insumos
Brettanomyces 1.000 18.400
Listeria Hortofruticola 1.000 9.300

VII.3.- Comercializacion y Ventas

La comercializacion de los productos (andlisis), serda con venta directa, no
existirdn intermediarios ni canales de distribucion. Esto nos da la ventaja de eliminar la
doble marginalizacion y es el laboratorio el que se apropia de todas las ganancias y

ademas nos permite mantener el control de los precios.

Como Fuerza de Ventas existird un Jefe de Productos, que sera el encargado de

visitar a los clientes con el objetivo de promocionar los productos, realizar las ventas y

potenciar futuras alianzas comerciales.

25 Ver anexos: informes de estudios de mercado
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VIII.- Estrategia del Negocio

VIII.1.- Ventajas Competitivas

El laboratorio cuenta con importantes ventajas competitivas, que le permitiran
tener una mejor posicion que la competencia y ayudara a la defensa frente a potenciales
competidores. Estas ventajas competitivas vienen dadas por el lado de los productos
(Analisis), por la capacidad y especializacion técnica de los profesionales de investigacion
y por el Know How que se tiene del negocio por parte de los profesionales
administrativos.

.El producto (Analisis en técnicas Moleculares) tiene ventajas comparativas en relacion

con las técnicas tradicionales existentes en el mercado.

e Mayor Rapidez, que es un atributo importante en el caso de las exportaciones, ya que
permite disminuir los costos de almacenaje mientras se determinan los resultados de
los analisis.

e Sensibilidad, permite disminuir el rechazo.

e Especificidad, permite que se disminuya la posibilidad de entregar falsos positivos.

.Los conocimientos técnicos del especialista del laboratorio (Ph.D(c) en Microbiologia) vy el

apoyo de un equipo interdisciplinario formado en biologia molecular, permitird entregar
un respaldo de seriedad y de un amplio conocimiento en el area de la biologia molecular.

.Ademas se cuenta con estrictos estandares en el control de calidad de los analisis

(aproximadamente 5 controles de calidad durante el proceso de desarrollo), mediante
transformacién genética de microorganismos, los cuales no se desarrollan habitualmente
bajo condiciones estandares de cultivo a nivel de laboratorio. Esto permite la correcta
aplicacion en técnicas moleculares.

El objetivo es realizar los esfuerzos necesarios para que el cliente perciba estas
ventajas y de esta manera, generen un valor agregado para ellos, con los cuales tendran
andlisis con determinaciones mas precisas, en menor tiempo y a un precio mas
conveniente.

VIII.2.- Estrategia Genérica

La estrategia genérica del negocio sera la Diferenciacion Focalizada, ya que se
dirigira a ciertos segmentos de la industria.

Si bien es cierto, los esfuerzos se hardn en minimizar los costos, el mayor esfuerzo
esta puesto en diferenciarse de la competencia y de los productos sustitutos, a través de
la calidad de los productos y sobre todo basada esta diferenciacién en las ventajas
comparativas mencionadas anteriormente y la forma en que se ha desarrollado la técnica
PCR.

Esta diferenciacidon, es la que permitira obtener una ventaja en el mercado,
considerando los siguientes aspectos:
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e Se tiene la capacidad necesaria de ofrecer algo distinto a los competidores, ya que
la técnica del PCR se ha desarrollado de manera tal que permite alcanzar menores
costos y por lo tanto ofrecer menores precios que la competencia.

o Por otro lado, la técnica PCR, tiene ventajas comparativas frente a las técnicas
tradicionales, que son productos sustitutos en el mercado.

« Se tienen distintos tipos de analisis, que permite llegar a distintos segmentos.

o« Contamos con un equipo experto para la investigacién y desarrollo de nuevos
analisis.

o Integramos caracteristicas en los productos que los clientes estan dispuestos a
pagar?®.

e En el largo plazo, las ventajas competitivas y comparativas, permitirdn crear una
reputacién e imagen de la marca del laboratorio en el mercado.

VIII.3.- Estrategia de Crecimiento

Para lograr un crecimiento adecuado a través del tiempo, es de vital importancia
resaltar los atributos diferenciadores del laboratorio y de los analisis, y que permiten
satisfacer los requerimientos y necesidades de los clientes.

Para lograr esto, se plantea la Estrategia de Concentracién en el corto plazo, es
decir, concentrarse en satisfacer las necesidades de ciertos segmentos en los cuales el
laboratorio mantiene ventajas frente a la competencia. La decision de concentrase en
ciertos segmentos viene dada por los recursos con que cuenta el negocio, que no
permiten atender a todo el mercado.

A medida que el negocio vaya creciendo y obteniendo mas recursos, la estrategia
de crecimiento debe ir cambiando, por ejemplo a una estrategia de desarrollo de nuevos
mercados.

VIII.4.- Estrategia de Posicionamiento

Un buen posicionamiento es fundamental para lograr la fidelidad de los clientes, lo
cual debe traducirse en la preferencia por los analisis ofrecidos por el laboratorio.

Para alcanzar un buen posicionamiento del laboratorio es preciso basarse en las
ventajas comparativas de la técnica PCR, ya que la mayoria de las actuales laboratorios
existentes en el mercado lo hacen desarrollando técnicas tradicionales. El otro aspecto
fundamental es la forma en que el laboratorio ha desarrollado esta técnica, que lo hace
diferenciarse de los actuales competidores, ya que el laboratorio puede alcanzar menores
costos.

“El objetivo es que el laboratorio sea percibido como uno que desarrolla de una
manera distinta la técnica PCR, es decir, que la forma en que se desarrolla la técnica
permite alcanzar menores costos y por lo tanto cobrar menores precios que la
competencia y la cual entrega atributos que son reconocidos y valorados por los clientes”
(ver anexos 14 y 15: Informes de Estudios de Mercado).

26 Ver en los anexos 14 y 15: Informes de Estudios de mercado
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IX.1.- Plano Laboratorio

IX.- Operaciones

puerta puerta
I F
1.20
Bodega 'y L}/ \“\J
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-4 WP A 3
4.2 2.5 3
Lah. Lgb. ‘ Iuestras
Lab. Hongos Lewaduras Biologia i N
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! Muestras
i
bario !
D O O
— " 7 }
I | | |
1.20 3.20 2.5 3.0 2.0 0.6 1.20
) 147 M .

IX.2.- Flujo de operaciones

Recepuon

Muestras

Analisis Entrega
de las
Muestras Resultad

e Recepcion de muestras: El laboratorio recepciona las muestras extraidas por los

clientes.

e Andlisis de las muestras: Una vez ingresadas las muestras al laboratorio se
procede a analizarlas para detectar la presencia de microorganismos.

e Entrega de resultados: Una vez analizadas las muestras, se redacta un informe
para el cliente en donde se especifica si existe presencia de microorganismos en
las muestras extraidas.

30




IX.3.- Equipamiento Fisico Necesario

Termociclador 2
Microscopio 2
Micropipetas 2
Estufa cultivo 2
Autoclave 1
Transluminador 1
Freezer 2
Camara electroforética 1
Fuente de poder 1
Electroporador 2
Sonicador 2
Centrifuga refrigerada 2
Campana flujo laminar 2
Micropipetas 2
Autoclave 1
Refrigeradores 3
Vidrieria insumos 2
[Equipamiento Oficina ]
Q
[Fax 1
PC 2
Notebook 1
IX.4.- Personal de Operacién
Personal Q Formacion

Auxiliar laboratorio
Tecnologo Medico
Jefe laboratorio
Gerente

Secretaria

Jefe de Productos

Auxiliar laboratorio
Tecnologo Medico
Tecnologo Medico
Ingeniero Comercial
Secretaria Ejecutiva
Ingeniero Comercial
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X.- Equipo Emprendedor y Competencias para el Desarrollo del Negocio

X.1.- Competencias para desarrollar Negocio

1. Eugenio Reyes Arenas, Tecndélogo Medico, Magister en Microbiologia, Magister en
Inmunologia, y Ph.D(c) en Biotecnologia.

2. Gonzalo Mires Barrueto, Ingeniero Comercial.

X.2.- Experiencia

1. La experiencia de Eugenio Reyes, viene dada como Jefe del Centro de Micologia de la
Fundacién Cientifica ACHS, Director de la Asociacién Chilena de Microbiologia, profesor
de magister en Ciencias Biomédicas de la Universidad de Talca, Universidad Andrés Bello
y profesor guia de tesis de pregrado y postgrado de una serie de universidades.

2. Gonzalo Mires tiene experiencia en evaluacion econémica de proyectos, control de
gestién, implementacion de modelos y normas de gestion de la calidad y Balanced
Scorecard, ha aportado desde la perspectiva econdmica a la formulacion y gestién de 2
proyectos INNOVA. Se ha desempefado en las gerencias de Planificacién y Desarrollo,
Direccion de Calidad y Gerencia de Operaciones de la Asociacién Chilena de Seguridad,
actualmente se desempefia como Subdirector Ejecutivo de la Fundacién Cientifica y
Tecnoldgica ACHS.

X.3.- Modelo Asociativo

La empresa estara constituida por los socios: Eugenio Reyes y Gonzalo Mires. Sera una
Sociedad Andnima cerrada con distribucion igualitaria de las utilidades y
responsabilidades.
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XI.- Organizacion y Plan de Trabajo

XI.1.- Organigrama

Auxiliar Asistente Jefe
Laboratorio Ejecutiva Productos

Los dos cargos principales después del Gerente General serdan ocupados por los socios del
laboratorio. Quien ocupara el lugar de Gerente general aun esta por definirse.

e Eugenio Reyes, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos
e Gonzalo Mires, Gerente Comercial y Marketing

XI.2.- Carta Gantt®?”

27 \VVer anexo 17
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XII.- Proyecciones de Negocios para el largo plazo

Transferencia Tecnoldgica

Esta linea de negocios, la cual no esta considerada en las proyecciones financieras,
es la que proyectamos para el largo plazo, ya que considerada la idea de vender las
patentes para la produccion de los analisis microbioldgicos. Es decir, la venta de patente,
para que otros laboratorios tanto a nivel nacional como internacional puedan producir, a
través de un permiso legal, los analisis que son desarrollados por nuestra empresa.

Es importante destacar, que esta linea esta pensada para desarrollarla en el largo
plazo, ya que es necesario, identificar las normas legales vigentes tanto en Chile como en
el extranjero, en lo que se refiere a la venta de patentes.

Por ejemplo, Inglaterra es un mercado potencial en el cual podemos ingresar, ya
enfrenta actualmente una epidemia por Chlamydia (enfermedad de transmisidon sexual,
cuya deteccidon ya tenemos estandarizada), cuyo control es prioridad para el servicio de
salud inglés.

El atractivo de este producto a la industria biotecnoldgica internacional (india
preferentemente) es enorme, presentando alternativas de comercializacién que van
desde la venta de la patente hasta el establecimiento de alianzas para su explotacién.

Técnicas por desarrollar

La experiencia obtenida de la estandarizacion de las técnicas anteriormente
descritas, permite afirmar con certeza que se posee el conocimiento para estandarizar
técnicas para la deteccion de cualquier microorganismo en matrices alimentarias,
ambientales y humanas. Esta técnica tiene innumerables proyecciones como reducir el
tiempo de analisis en exportaciones de alimentos, y el diagndstico temprano de otros
virus, bacterias y hongos de interés para la industria y la salud (en grado importante de
avance se encuentra la deteccién del mal de la vacas locas y de la gripe aviar). Una
variacion de esta técnica permitiria también diagnosticar precozmente algunos tipos de
cancer, habiéndose comenzado ya la investigacion para el diagndstico del cancer a la
prostata, cuyos métodos actuales de deteccidon son poco sensibles y molestos para el
paciente.

Otros
e Diagndstico del Virus de Influenza aviar

e Diagnostico del Virus de Virus Sincicial
e Diagnostico Lysteria Salmones
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XIV.- Proyecciones Financieras

XIV.1.- Proyecciones de Ventas

Ventas en Volumen (Cantidad de Analisis)

Volumen de Ventas
Afio 19 quarter | 29 quarter | 3°quarter | 4° quarter 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1230 2460 3690 4920 17,06 217 760 3575 39.907 41,503 43.163 44,890 46,685
PCR para Salmonellas spp 18 3 54 n 27 344 i 553 676 4 776 81 890
PCR Staphylococcus 306 611 97 1222 4257 5,561 6,973 8,501 10.153 10610 11,087 11.586 12.108
Brettanomyces 30 600 90 1200 425 5,650 7207 8.93 10.858 11.542 12.269 13,042 13,864
Listeria Hortofruticola 300 600 900 1.200 425 5650 7207 8,938 10.858 11.542 12.269 13,042 13,864
Volumen Total alafio |  2.154 4,307 6.461 8.614 30,074 39377 49,501 60,505 72452 7592 79,565 §3.301 87411
Ingresos por ventas (En pesos)
Ingresos por Ventas
Afio 10 quarter | 20 quarter | 3°quarter | 49 quarter 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominisy Chlamydia | 13.161.161 | 26322321 | 39483482 | 52644642 | 182.501.426 | 237.251.853 | 296.090.313 | 350.256.246 | 427.001.710 | 444081778 | 461.845.049 | 480.318.851 | 499.531.605
PCR para Salmonellas spp | 56.880 113,760 170640 | 27520 | 8226 | 1087395 | 1397520 | 1746201 | 2137350 | 2289402 | 2451628 | 2625604 | 2812118
PCR Staphylococus 31 | 1564262 | 234639 | 342855 | 10897695 | 14235114 | 17.850.833 | 20763140 | 25.991.407 | 27.161.021 | 28.383.267 | 29.660.514 | 30.995.237
Brettanomyces 5520000 | 11040000 | 16560000 | 22.080.000 | 78.236.800 | 103.957.148 | 132.607.738 | 164455.606 | 199.790.177 | 212.376.959 | 225.756.707 | 239.979.380 | 255.098.080
Listeria Hortofruticola | 2.790.000 | 5.580.000 | 8.370.000 | 11.160.000 | 39.543.600 | 52543559 | 67.024.563 | 83.121.629 | 100.980.905 | 107.342.702 | 114.105.292 | 121.293.926 | 128.935.443
Tngreso Total por aiio | 22.310.172 | 44,620.343 | 66.930.515 | 89.240.687 | 311,991,767 | 409.075.068 | 514.970.967 | 630.342.913 | 755901550 | 793.251.561 | 832,541,943 | 873.878.364 | 917.372.484
1.000.000.000
900.000.000 -
800.000.000 A
700.000.000 f---------—-——-———————— LS
600.000.000 A
& 500.000.000 f
400.000.000 -
300.000.000 A
200.000.000 f---------— -
100.000.000 -
0
™ ©
(@({@({@({@(’L’b %) A% 9.0
SAPN AN NG
X & & & -
O R Afos
Margen de Contribucion por tipo de analisis
Productos Costo Insumos Precio Margen Contribucion
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1.000 10.700 9.700
PCR para Salmonellas
spp 1.000 3.160 2.160
PCR Staphylococcus 1.000 2.560 1.560
Brettanomyces 1.000 18.400 17.400
Listeria Hortofruticola 1.000 9.300 8.300
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XIV.2.- EERR?*®

Periodo
1° quarter 2 quarter | 3° quarter | 4° quarter 2 3 4 5 6 7 8 9 10
g de i6 22.310.172| 44.620.343| 66.930.515| 89.240.687| 311.991.767| 409.075.068] 514.970.967| 630.342.913| 755.901.550| 793.251.561| 832.541.943| 873.878.364| 917.372.484
PCR para Ureaplasma urealyticum,
Micoplasma hominis y Chlamydia 13.161.161| 26.322.321| 39.483.482| 52.644.642| 182.501.426| 237.251.853] 296.090.313| 359.256.246| 427.001.710| 444.081.778| 461.845.049| 480.318.851| 499.531 .605I
PCR para Salmonellas spp 56.880, 113.760 170.640 227.520] 812.246| 1.087.395 1.397.520 1.746.201 2.137.350| 2.289.102] 2.451.628| 2.625.694| 2.812.118]
PCR Staphylococcus 782.131 1.564.262 2.346.394| 3.128.525| 10.897.695| 14.235.114] 17.850.833| 21.763.140| 25.991.407| 27.161.021] 28.383.267| 29.660.514] 30.995.237]
Brettanomyces 5.520.000] 11.040.000| 16.560.000] 22.080.000| 78.236.800| 103.957.148| 132.607.738] 164.455.696| 199.790.177| 212.376.959| 225.756.707| 239.979.380| 255.098.080]
Listeria Hortofruticola 2.790.000| 5.580.000 8.370.000] 11.160.000 39.543.600] 52.543.559| 67.024.563| 83.121.629| 100.980.905] 107.342.702| 114.105.292| 121.293.926| 128.935.443]
[Costos de Explotacion 27.216.808| 29.370.343| 31.523.878| 33.677.413| 130.337.250| 139.650.654| 149.784.502| 160.798.485| 172.745.990| 208.640.928| 212.284.240| 216.110.714| 220.130.007]
Materias primas 2.153.535| 4.307.070 6.460.605| 8.614.140| 30.074.160| 39.377.464] 49.501.111| 60.504.791| 72.452.296| 75.921.595| 79.564.906| 83.391.381| 87.410.674|
Personal Laboratorio 15.780.000 15.780.000f 15.780.000| 15.780.000] 63.120.000| 63.120.000f 63.120.000f 63.120.000] 63.120.000] 63.120.000| 63.120.000f 63.120.000] 63.120.000
Depreciacion 3.920.773| 3.920.773| 3.920.773| 3.920.773| 15.683.090| 15.683.090] 15.683.090| 15.683.090|] 15.683.090| 48.108.729] 48.108.729| 48.108.729| 48.108.729]
Insumos 250.000 250.000 250.000 250.000 1.010.000 1.020.100 1.030.301 1.040.604 1.040.604 1.040.604 1.040.604 1.040.604 1.040.604
Gastos generales 5.112.500 5.112.500 5.112.500 5.112.500] 20.450.000 20.450.000] 20.450.000] 20.450.000] 20.450.000] 20.450.000f 20.450.000] 20.450.000| 20.450.000]
{Margen de Explotacion -4.906.636] 15.250.001| 35.406.638| 55.563.274| 181.654.517| 269.424.414| 365.186.465| 469.544.428] 583.155.560| 584.610.633| 620.257.704| 657.767.649| 697.242.478'
de Admini: ion y Ventas 17.062.500| 17.062.500 17.062.500| 17.062.500| 68.250.000| 68.250.000| 68.250.000| 68.250.000] 68.250.000] 68.250.000| 68.250.000| 68.250.000| 68.250.000)
Personal Administrativo 11.700.000f 11.700.000f 11.700.000| 11.700.000] 46.800.000| 46.800.000| 46.800.000] 46.800.000| 46.800.000] 46.800.000| 46.800.000f 46.800.000] 46.800.000
Gastos Generales 5.112.500| 5.112.500 5.112.500 5.112.500] 20.450.000] 20.450.000] 20.450.000| 20.450.000] 20.450.000 20.450.000] 20.450.000{ 20.450.000| 20.450.000]
[Contrato asesoria 250.000 250.000| 250.000| 250.000| 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
de ing y Desarrollo 2.675.000 2.675.000 2.675.000 2.675.000f 10.700.000f 10.700.000{ 10.700.000f 10.700.000 10.700.000f 10.700.000f 10.700.000{ 10.700.000{ 10.700.000|
[Promocion 1.175.000 1.175.000 1.175.000 1.175.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000 4.700.000
Desarrollo Nuevos productos 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000 6.000.000] 6.000.000
Resultado Operacional -24.644.136] -4.487.499| 15.669.138] 35.825.774| 102.704.517| 190.474.414| 286.236.465| 390.594.428| 504.205.560| 505.660.633| 541.307.704| 578.817.649| 618.292.476|

Impuesto a la Renta (15%) -3.696.620 -673.125]  2.350.371]  5.373.866] 15.405.678] 28.571.162] 42.935.470| 58.589.164| 75.630.834] 75.849.095] 81.196.156] 86.822.647] 92.743.871]

XIV.3.- Flujo de Caja*°

ERIODO

0 7 quarter 3 quarter 7 quarter p) 3 3 5 % 7 ] ) 10
Ventas
Ingresos ventas 21805866 43611731  65417.597|  87.223.462) 304.998.721 399.984.110) 503.625.450) 616.577.020) 739.539.802) 776.235.344) 814.845.077] 855.473.623) 903.000.000)
Costo ventas. 2.153.535 4.307.07( 6.460.605) 8.614.140| 30.074.160) 39.377.464 49.501.111 60.504.791 72.452.296 75.921.595) 79.564.906) 83.391.381 87.410.674
[Margen Contribucion 19.652.331 39.304.661
Margen ) 90,1%) 90,1%)
Costos Fijos
Costos Operacionales.
Personal Laboratorio 15.780.0000  15.780.00 15.780.000|  15.780.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000) 63.120.000)
Insumos 3.000.000) 250.000 250,001 250.000 250.000) 1.010. "%%l 1.020.100} 1.030.301 1.040.604] 1.040.604) 1.040.604) 1.040.604) 1.040.604] 1.040.604
Total Costos 3:000.000] ___16.030.000] __16.030.00 75.030.001 76.030.000] 70100 1.02'0'1'0'04. 7030301 7.040.604) 7.040.604) 7.040.60. 040,60 7.040.604] 7.040.604)
Gastos Administracion y ventas
Personal Administrativo 117000000 11.700.00 11.700.000|  11.700.000) 46.800.000) 46.800.000) 46.800.000| 46.800.000| 46.800.000) 46.800.000) 46.800.000) 46.800.000) 46.800.000)
Gastos Generales 5.000.000) 5.112.500) 5.112.50 5.112.500) 5.112.500) 20.450.000) 20.450.000| 20.450.000| 20.450.000) 20.450.000) 20.450.000) 20.450.000) 20.450.000| 20.450.000)
Contrato asesoria 250.000) 250,001 250.000) 250.000) 1.000.000) 1.000.000| 1.000.000] 1.000.000| 1.000.000) 1.000.000) 1.000.000) 1.000.000] 1.000.000f
Total Gastos A°y ventas 5.000.000] ___17.062500] ___17.062.50 7062501 77,062,500, 58,250,001 58.250.000] 58.250.000) 58.250.000) 58.250.000) 58.250.000) 58.250.00 58.250.000] 58.250.000)
Gastos Marketing y Desarrollo
Promocion 10.000.000) 1.175.000| 1.175.00 1.175.000 1.175.000) 4.700.000) 4.700.000| 4.700.000| 4.700.000| 4.700.000) 4.700.000) 4.700.000) 4.700.000) 4.700.000)
Desarrollo Nuevos productos 1.500.000] 1.500.00( 1.500.000) 1,500.000) 6.000.000} 6.000.000| 6.000.000) 6.000.000) 6.000.000) 6.000.000) 6.000.000) 6.000.000| 6.000.000)
Total Gastos Marketing y Desarrollo 70,000,000 2.675.000] 26750 2.675.000] 2675.000) 70.700.000) 70.700.000] 70.700.000] 70.700.000] 70.700,000] 70,700,000 70,700,000 70.700.000] 70,700,000}
[EBITDA 18000000 __-16115.460] 3537161 ___23.189.402] 42841827 194,964,561 780,636,546 374144038 476081627 |____ooz0o1638 73550872
Depreciacion 3.252.750) 3.262.75 3.252.750) 3.252.750) 15.683.090 15.683.090| 15.683.090) 15.683.090) 15.683.090) 48.108.729) 48.108.729) 48.108.729) 48.108.729)
TAT —TB000.000] __-19.367.97 ZB4AT] LRI 3O 5BI0T. T7528T4T] 764053450 T58.450.048] 460398537 BTTAT BT LLERILES] TO7TB053 TA3.052.008] BT 48530
Impuestos (15%) 0l 0l 42,662 2.990.511 5.938.361 26.892.221 39.743.018| 53.769.142) 69.059.780| 86.712.072) 85.832.162) 91.077.126| 96.597.436) 103.123.499
TOT 18.000.000] 1936731 TATT: 1604625 33650.711] T55.389.251 T 2043 304591 1338754 T55.701.740) TBEI0L2 BTEA03.TT. SAT385477] TEAICER
Depreciacion 3.252.750) 3.252.75 3.252.750) 3.252.750) 15.683.090 15.683.090] 15.683.090) 15.683.090) 15.683.090) 48.108.729) 48.108.729) 48.108.729 48.108.729)
Inversién
Inversion KT 26.720.900) 16.890.831 17.388.013 18.997.078| 20.728.268| 22,500,314 24.592.556] 7.339.108) 7.721.947) 8.125.709| 9.505.274)
Equipamiento Laboratorio 88.430.000) 88.430.000)
Equipamiento Oficina 1.680.000] 1.680.000)
Remodelacion 40.000.000) 15.000.000)
Total Tnversion 756.830.900) [ 76,890,831 738807 18997078 20,728,258 22590314 129,702,551 730! 772194, TAZ5.709] 350527
Valor Terminal del Negocio (4 x EBITDA) 2.942.394.887|

XIV.4.- Indicadores de Rentabilidad®’

Indicador

VAN

TIR

PRI

Inversion Minima Requerida
Break Even (cantidad analisis)

Evaluador BPE

Break Even (afio en que se alcanza)

$1.123.928.597
44%%
Aifo 2
$ 187.451.570
15.287 analisis
Ano 2

613132

28 \er supuestos de EERR en Anexo 16

2 Ver supuestos del Flujo de caja en Anexo N°© 14
30 E| VAN se desconté a una TRR=15%

31 Ver Anexo N°© 7

32 Se calculo de la siguiente manera el Break Even: BE=Costos fijos totales/(Precio - Costo variable por unidad)
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XV.- Analisis de Riesgos

XV.1.- Anélisis de Sensibilidad

ITEM S-2 S-1 S-0 S1 S2
Variacion en Precios -20% -10% 0% 10% 20%
VAN(15%) 803.672.816] 981.324.950] 1.120.794.877] 1.336.629.217] 1.514.281.351
Variacion en Costos -20% -10% 0% 10% 20%
VAN(15%) 1.155.993.700] 1.138.394.288| 1.120.794.877] 1.103.195.465] 1.085.596.054
Variacion en Inversion -20% -10% 0% 10% 20%
VAN(15%) 1.161.040.155] 1.140.917.516] 1.120.794.877] 1.100.672.238] 1.080.549.599

Analisis de Sensibilidad
1.600.000.000 -
1.400.000.000 - /

_1.200.000.000 - -~

X 1.000.000.000 — Precios

o

S 800.000.000 — Costos

§ 600.000.000 Inversion

400.000.000
200.000.000 -
0
-20% -10% 0% 10% 20%
Porcentaje Variacion

La conclusién de este analisis, es que el VAN del proyecto tiene una mayor sensibilidad a
los cambios en los precios. Los cambios en la inversidn y en los costos, tienen un impacto

similar en el VAN, el cual no es significativo, es decir el VAN no es muy sensible a estos

cambios.

XV.2.- Cuadro de Ries

gos

Riesgo

Impacto

Prevencion

Medida de Mitigacion

Aparicion de empresas o
laboratorios que desarrollen
la técnica PCR

Disminucion de Participacion
de Mercado

Levantar Barreras de
Entrada, como por ejemplo,
que el mercado valore que
los laboratorios cuenten con
profesionales de primer nivel,
como es el caso de Eugenio
Reyes.

Realizar estrategias que
permitan aumentar la
participacion de mercado,
por ejemplo, potenciando los
productos estrellas de la
empresa

Aparicion de una técnica o
tecnologia que implique
alcanzar menores costos o
que presente mejores
atributos que la técnica PCR

Disminucion de Ventas

Realizar una investigacion
constante, con el fin de
desarrollar una nueva tecnica
con mejores atributos y que
sean aceptados en el
mercado

Realizar alianzas estrategicas
con los clientes,
estableciendo contratos a
largo plazo y ofreciendo
descuentos por volumen

Los clientes no compren los
pruductos por ser nuevos

Disminucion de la
Rentabilidad del negocio

Realizar promocion y
publicidad, es decir, hacer
llegar la informacion
necesaria para que los
potenciales clientes conozcan
las ventajas que poseen los
productos

Realizar visitas a los clientes
para promocionar e informar
de las ventajas comparativas
que ofrecen los productos

frente a la competencia
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XVI.- Anhexos
Anexo N° 1

Situacion epidemioldgica de las enfermedades transmitidas por alimentos en
Santiago de Chile.
Periodo 1999-200033

Como consecuencia de los cambios en el sistema de vida y en los habitos alimentarios,
las enfermedades causadas por el consumo de alimentos contaminados han surgido
como unha causa importante de morbimortalidad a nivel mundial. Han sido descritos
alrededor de 250 agentes causantes de enfermedades transmitidas por alimentos (ETA),
entre los que se incluyen bacterias, virus, hongos, parasitos, priones, toxinas y metales.
En USA se estiman en 76 millones los casos anuales de ETA, que significan 325.000
hospitalizaciones y 5.000 muertes, lo cual representa costos significativos dentro de los
gastos en salud.

En la Regidon Metropolitana, el Servicio de Salud Metropolitano del Ambiente (SESMA),
inici6 a partir de 1994 una vigilancia epidemioldogica de los brotes de ETA, también
denominadas toxi-infecciones alimentarias, en coordinacidon con los servicios asistenciales
de salud. Desde el inicio del programa de vigilancia las notificaciones de las ETA han ido
paulatinamente en aumento, desde cifras de 86 por afio en 1994 hasta alcanzar 260 en
el afio 2000.

Incidencia de brotes de ETA notificados por
Servicios de Salud de la Regidn Metropolitana, 1999-2004
Servicio Salud Poblacidn asignada Anice 19499 Ao 200H)
Brotes (n} Tasa * Hrotes (n) Tasa*

Nore G30.813 i a4 16 25
Sur 1102771 H3 7.5 9 8.2
Centro B30.250 4 4,1 44 3.3
Occidente 1.084 713 Q a8 25 23
Ciriente 1.137 457 36 32 50 44
Sur-nhiente 1.463.935 22 1,5 34 23
Temal 1K) 30 200} 4.1

. N© de brotes por 100.000 habitantes
. Fuente: Ministerio de Salud, departamento de estadisticas

33 Fuente: Revista médica de Chile v.130 n.5
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Agentes etiolégicos asociados a brotes de ETA en la Regién Metropolitana, afio 2000

Resultado brotes ETA n b Agente* n
Estudio microbioldgico positivo 48 18,5 Seelfmonella spp _—-;I..."‘\
(coprocultivo, muestra alimentos, Staphylococcus aurens )‘l'.jr/"
olros eximenes) AT =iy 4

E colt enterohemorrigico 1
E colf enteropaogeno 2
Calicivirus 1
Trichinella spirvalis 1
Blastocystis bominis ]

4

Hongos
Sin diagndstico microbiologico 174 60,9 Negativo 52
(cultivo negativo pard enteropatogenos Sin muestra 122
o sin muestra clinica ni alimento)
Otras cavsas de ETA 38 14.6 Histamina (pescados) 16
Agentes quimicos 15
Aditivos, colorantes 4
Acidos enérgicos 2
Nitritos 1
Total brotes notificados 260 100 260

. Obtenidos de muestras Clinicas y/o alimentos
e Fuente: Ministerio de Salud, departamento de estadisticas

Distribucion de brotes de ETA segln sitio de consumo de alimentos.
Region Metropolitana 1999-2000

Sitio Brotes(n)
Hogar 165
Casinos 28
Restaurant 24
Asaduria de aves 22
Fuentes de Soda 12
Fabrica de platos preparados 2
Otros 7
m Hogar
m Casinos
12— 2 7

22

O Restaurant

@ Asaduria de aves

@ Fuentes de Soda

28
165 O Fabrica de platos

preparados
m Otros

Distribucién de brotes de ETA segun sitio de consumo de alimentos.
Region Metropolitana 1999-2000.



Agentes Etiologicos involucrados en ETA

Agente ctiolégico segin tipo
de alimento involucrado en brotes de ETA,
Region Metropolitana, 1999-2000

A':'J.‘I'Il'(‘ ¢l o TR,

—
Salmonela sp Queso cabra (15), mayonesa (3), ph-

tos preparados calienies (2), cecinas (1)

Staphylococcus irens Queso cabra (5), helados de fibrica
(3), platos preparades calientes (2),

emparcdados (2), camne de cerdo (1),
R
Shigella sp afos preparados cabientes (20, queso

de cabra (13, bebidas no aleehdlicas (1)

Eschericha coli Lasafia con carne molida (1), dicra
enreropatigeno (ECEP}  para kacranee (1}

Escherichia coli entero- Tallarines con camne molida 11}
hemarrigico (ECEH)

Calicivirus Mariscos (1}
Trichineila spiralic Carne de cordo (1)
Histamina Pescados (14), mariscos (2), conservas

de origen animal (1)

Agenres quimicos Bebadas de fantasia, cecinas, empana-
das, chucolates, came de ave, harinas,
platos preparados, quisos.

{ ) Nimero de brotes.

Alimentos Identificados como fuentes de contagio de ETA

Alimentos identificados
como fuentes de contagio en brotes de ETA,

Regién Metropolitana, 1999-2000

Alimentas 1999 2000
M o N® U
Plaros preparados calientes 36 19 40 154
Clueso cabra 16 B4 38 M40
Pescados ] 4.2 23 8.8
Emparedados, empanadas 11 58 21 &1
Came ave 7 N 14 o2
Migronesa, salsas 11 54 12 4B
Cecinas 19 ] 12 4.6
Mariscos 11 3410 34
Quesos en general 3 Le 9 35
Carne cerdo K 4,2 B 31
“Hot dogs” v similares 1 0.5 B3
Carne bovinge 7 A7 4 2.3
Orros 52 73 57 19
Toral dates 190 100 60 100




Anexo N° 2

Existencia de Vinos al 31/12/2006

Las existencias de vinos a granel, excluido el vino para pisco, alcanzaron al 31 de
diciembre de 2006 a 802.187.453 litros (aproximadamente 100.000 Barricas), de los

cuales 705.624.359 corresponden a vinos con Denominacion de Origen, equivalente al

88%, 77.142.381 litros a vinos sin Denominacion de Origen, equivalente al 9,6% vy

19.420.713 litros a vinos provenientes de uva de mesa, equivalente al 2,4%.3*

A continuacién se sefialan la existencia de vinos por Regiones Administrativas del pais:

Tabla 2

Existencias de Vinos por tipos al 31/12/2006

REGION Vinos con D.0. Vinos sin D.O. Total
Vinos sin D.O. (*) | Vinos de Mesa Vino para
Pisco
1 0 0 0 0 0
IV 13.941.7MN 3.370.445 5.117.694 20.812.246 43.242.176
W 14.862.942 044,123 40.762 0 15.847.827
R.M. 131.953.048 11.279.748 5.070.604 0 148.303.400
Vi 263.177.581 5.450.722 6.421.559 0 275.049.863
VIl 278.144.571 51.888.907 2.770.094 0 332.803.573
VI 3.544 424 4.208.436 0 0 7.752.860
Total 705.624.359 77.142.381 19.420.713 20.812.246 822.999.699

{(*} Incluye los vinos declarados con variedad sin denominacion de origen y vinos viniferos corrientes.

3% Fuente: SAG
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Anexo N° 3

POBLACION FEMENINA DE 15 ANOS O MAS CON FECUNDIDAD DECLARADA, POR NUMERO TOTAL DE HIJOS
NACIDOS VIVOS Y PROMEDIO DE HIJOS POR MUJER, SEGUN REGION, PROVINCIA, AREA URBANA-RURAL Y
GRUPOS DE EDAD DE LA MADRE.

CENSO 2002
REGION, PROVINCIA, Poblacion Fecundidad FECUNDIDAD DECLARADA
AREA URBANA-RURAL femenina no Total Sin hijos Con hijos Hijos nacidos vives
Y GRUPQS DE EDAD de 15 afios declarada Nimero  Promedio de
DE LA MADRE 0 mds hijos por mujer
TOTAL PAIS
Urbana y Rural 5.760.651 345.063 5.415.588 1.228.569 4.187.019 12.243.344 2,26
15 a 19 afios 628.376 124.505 503.871 426.580 77.291 99.480 0,20
20 a 24 afios 595.996 62.710 533.286 274,211 259.075 342.679 0,64
25 a 29 afios 599.185 36.867 562.318 158.520 403.798 682.369 1,21
30 a 34 afios 605.707 25.761 579.945 82.383 497.563 1.057.188 1,82
35 a 39 afios 629.043 22.250 606.793 55.001 551.792 1.378.774 2,27
40 a 44 afios 578.830 18.437 560.393 43,250 517.143 1.440.447 2,57
45 a 49 afios 462.910 13.959 448,951 33.369 415.582 1.242.362 2,77
50 afios o mds 1.660.604 40.574 1.620.030 155.255 1.464.775  6.000.045 370
4.100.047

Casos notificados de Enfermedades de Transmision Sexual ETS

(NGUmero y porcentaje)>®
Sexo = i)
1990 12.575 100
Mujeres 4. F65 55,9
Hormbres 5.307 66,1
1992 12.823 100
Mujeres 4,725 56,5
Hormbres S.098 63,2
1994 10.605 100
Mujeres 4.145 59,1
Hormbres 6.460 60,9
19985 G.0851 100
Mujeres S.218 59,8
Hormbres 4.863 &0,
1998 g.239 100
Mujeres 3.751 45,9
Hormbres =4 .455 54,1
1999 F.382 100
Mujeres 3.286 44,5
Hormbres <.096 55,5
2000 F.702 100
Mujeres 3.395 44,1
Hormbres =.307 55,9
2001 F.262 100
Mujeres 3.2585 45,3
Hormbres 3.974 54,7

35 Ministerio de Salud Publica, Departamento de estadisticas
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Anexo N° 4

Perdidas

La Brettanomyces provoca una importante pérdida econdmica, cifras extraoficiales
indican que hasta un 5% de la produccién nacional se pierde cada afio producto de este
hongo; el monto en pérdidas, sélo en vino embotellado, podria llegar a los
US$30.000.000%.

Exportaciones de vino embotellado.

2007 2002 2003
Valor FOB (en millones de USE) i 522 575
Vaolurmen (en millones litros) 192 203 220

Anexo N° 537

Resultados de cullivos para Ureaplasma
urealyticum en madres de recién nacidos prematuros
Cultivos Madres
n %
Cultivo (+) 21 46.6
Cultivo (=) 24 334
Total 45 100

Resultado de cultivos para Ureaplasma wrealyticin en recién nacidos prematuros
segin colonizacion materna

Recién nacidos Madres con cultivo (+) Madres con cultiva (-}
(n: 21) (n: 24)

RN con cultivo (4] 7 33.3% 0 (5

BN con cultiva (-) 14 66,6% 24 1005

Test de Fisher exacto. p: 0,0025

3% Fuente: Sergio Correa 2003
37 Revista chilena de infectologia v.18 n.4
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Anexo N° 6: Analisis de la Industria

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

1) Poder de Negociacion de los Consumidores

En la Industria de la Salud, existen distintos tipos de clientes. Por un lado estan los
clientes que son intermediarios, como clinicas, centros médicos, servicios de salud
municipal, laboratorios clinicos, Isapres y las grandes redes de salud. Por otro lado
tenemos a los usuarios finales, quienes necesitan satisfacer su necesidad de realizarse
examenes encargados por médicos especialistas. De esto se puede concluir que el poder
no esta en los usuarios finales, si no en los clientes intermediarios, poder que viene dado
por el volumen de compra. Si bien es cierto es el precio una de las variables mas
importante en la decision de compra de estos clientes, no les otorga un alto poder de
negociacion. Tampoco existen costos de cambio involucrados, por lo que los
consumidores pueden cambiar facilmente el lugar en donde realizan sus analisis. Pero
como no existe una concentracion de consumidores, no realizan grandes voliumenes de
compra, lo que les resta poder en el momento de negociar.

Por lo tanto podemos decir que esta industria el poder de negociacion es bajo.

En |la Industria Agroalimentaria, se tienen dos tipos de clientes, dependiendo del tipo
de analisis.

Por un lado estan las viflas y por el otro las empresas de verduras congeladas. Se puede
decir que es en el caso de las grandes vinas, en donde se presenta un mayor poder de
negociacion, ya que muchas de ellas estan organizadas en asociaciones, las cuales
negocian en conjunto con sus proveedores. Las vifias realizan los analisis para controlar
la calidad de los vinos.

En el caso de las empresas de verduras congeladas, no hay una gran concentracion de
clientes, lo que disminuye el poder de negociacion de estos.

Pero en esta industria no es el precio la variable mas importante, si no la calidad del
servicio que se entrega, ya que estas empresas deben cumplir con estandares de calidad
muy altos y normas muy exigentes por parte de la autoridad regulatoria.

Por lo tanto podemos decir, que el poder de negociacion de los clientes en esta industria
es bajo.

En la Industria de los Manipuladores de Alimentos, los consumidores son las
cadenas de restaurantes, las empresas distribuidoras de comidas, los supermercados,
cadenas de comida rapida y empresas que producen algun tipo de alimento.

Las empresas con mayor participacion de mercado en sus rubros respectivos, tendrian un
poder de negociacion, siendo la variable precio la mas importante, ya que los analisis que
demandan son baratos.

Por lo tanto podemos decir, que el poder de negociacion de los clientes en esta industria
es medio-alto en las empresas mas grandes y bajo en las empresas medianas y
pequenas.
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2) Poder de Negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es bajo, ya que si bien se trata de insumos
especializados y que deben cumplir con ciertas normas, existen muchos proveedores que
venden los mismos insumos y tecnologia. No existen costos de cambio, por lo que los
laboratorios pueden cambiar facilmente de proveedor. El precio es una de las variables
mas importantes en el momento de elegir el proveedor, existiendo una alta competencia
entre estas empresas, lo que es aprovechado por los laboratorios. Ademas es importante
mencionar que los proveedores son solo intermediarios, ya que la mayoria de los
insumos que venden son importados>2,

3) Amenaza de productos sustitutos

El producto sustituto existente en el mercado, y que aplicable en el analisis de las tres
industrias, son los analisis microbioldgicos tradicionales. Estos implican una gran
amenaza, porque tienen un costo menor, y es justamente la variable precio, la mas
valorada en la decision de compra en esta industria.

En la Industria de la Salud ademas existen otros sustitutos no tradicionales, que
permiten evitar el contagio de ETS, como lo son el uso del preservativo, la abstinencia
sexual y la pareja unica.

En la Industria Agroalimentaria, un sustituto para la realizacion de analisis, son las
buenas practicas de higiene que incorporan las empresas en sus procesos.

En la Industria de los Manipuladores de Alimentos, también son las buenas
practicas de higiene y salud las que pueden ser consideradas como sustitutos a los
analisis, practicas que son aplicadas a los manipuladores, a los alimentos y a las
superficies en las que se trabaja.

4) Amenaza de nuevos entrantes

Las barreras de entrada en esta industria son altas, las cuales vienen dadas
principalmente por el acceso al conocimiento técnico, ya que se requiere invertir mucho
dinero y tiempo en el trabajo de investigacion y en el desarrollo de nuevos analisis. Por
otro lado, y en menor grado, tenemos como barrera para nuevos competidores, el acceso
al equipamiento especializado.

También existen barreras de tipo legal:

e En la I. de la Salud es necesario contar con la acreditacion del Instituto Nacional de
Normalizacion (INN) y del Instituto de Salud Publica (ISP).

e En laI. Agroalimentaria es necesario contar con la acreditacién del INN, ISP o SAG.

e En la I. de los Manipuladores de Alimentos es necesario contar con la acreditacion del
INN, ISP o SAG.

38 T, . . .
El analisis de los proveedores es el mismo para las tres industrias.
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5) Rivalidad entre los Competidores

Si bien es cierto, existen competidores en el mercado, estos no se han dedicado a la
produccion de estos analisis, ya que no han tenido mucha aceptacién, debido a sus altos
costos*®. Esto ha provocado que no exista una gran competencia entre los participantes
de estas industrias, ya que los margenes de contribucién son muy bajos, por lo que
deben cobrar altos precios por los analisis, lo cual es una desventaja frente a los analisis
tradicionales que son mas baratos

Conclusiones del Analisis de Porter

e Se puede decir de esta industria, que este tipo de analisis no ha tenido mucha
aceptacién debido a sus altos costos, por lo que no existe mucha rivalidad entre los
competidores, quienes buscan minimizar sus costos. En estos momentos no es una
industria atractiva.

e La conclusidon importante de este analisis, es que gracias al desarrollo del PCR por parte
del laboratorio, permitiria alcanzar costos mas bajos, lo cual es una ventaja competitiva
importante.

e El obtener costos mas bajos, sumado a las ventajas comparativas del analisis
microbiolégico en técnicas moleculares (Mayor rapidez, Sensibilidad y Especificidad)
permitiria apoderarse de la demanda existente en el mercado y obtener una alta
rentabilidad con el negocio.

e Por lo tanto, si bien es cierto estas industrias no poseen un alto atractivo, si lo son para
el laboratorio propuesto, ya que posee ventajas competitivas y comparativas, que lo
hacen ser un negocio rentable, que podria alcanzar altos volimenes de venta de sus
productos.

39 Analisis aplicable a las tres industrias
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Anexo N° 7: Evaluador Potencial de Negocio*°

1. Necesidad Insatisfecha: 0,0 0,0 0,0 7,0 0,0 7,0 15%
La solucion/ tecnologia es La solucidn/tecnologia es
. . La solucién/ tecnologia es requerida de manera requerida de manera
. . La solucién/ tecnologia es .
Los potenciales clientes no requerida pero no presenta requerida, presenta valor para |trascendental, presenta mucho [trascendental, presenta mucho
Impacto de la tecnologia/solucién requieren la solucion/ q P P! ) los potenciales clientes, pero valor para los potenciales valor para los potenciales
" valor para los potenciales . . . . . .
tecnologia clientes existen muchos competidores/ [clientes y existen pocos clientes y no existen otros
soluciones sustitutas competidores/ soluciones competidores/soluciones
sustitutas sustitutas
TIenar Com I €T TeMT qUue COrTesponaa (5010
)
2. Oportunidad de Mercado: 0,0 1,1 2,5 0,0 il -] 51 30%
Tamaii mer monte tim n
amafio de mercado (monto estimado & <s 5<25 25 < 300 300 < 1000 > 1000
millones de US $)
Llenar con "1" el item que corresponda (sélo
uno) 35%
Crecimiento anual esperado del < 1% 1% < 3% 3% < 10% 10% < 20% > 20%
mercado en los préximos 3 afios
uen‘ar TOM T €T e qUe COrTesponaa (5010 35%
3 competidores representan 3 competidores representan 3 competidores representan 3 competidores representan 3 competidores representan
ncentracién mpetidor nt % - 100% del nt | 20% - 40% del
Concentracién de competidores entre 80% - 100% def entre 60% - 80% del meracdo entre 40% - 60% del meracdo |7 < © 0% - 40% de menos del 20% del meracdo
meracdo meracdo
uen‘ar TOM T €T TeMT qUe COrTesponaa (5010 15%
™My ba]és (no existen - Muy Altas (grandes ec. de
economias de escala, facil S
. escala, dificil acceso a
acceso a tecnologia, no se tecnologia, gran req. de capital
Barreras de entrada requiere capital, no existe Bajas Medias Altas N g'a, gr a. de capital,
" P existe gran diferenciacion de
diferenciacién de producto . P
. . - producto e identificacion de
ni identificacion de marca,
atc) marca, etc.)
uen‘ar TOT T €T &M qUe COrTesponaa (5010 15%
3. Producto / Tecnologia: . 0,0 0,0 2,5 3,5 0,0 6,0 15%
P PN " Nose puede proteger/ facil No se puede proteger/ copiable |Puede ser copiada en un Dificil de copiar dada su Protegible por patentes/
Apr de / de copiar en menos de 6 = B o o . o
mece en menos de un afio periodo de 1-3 afios complejidad (mas de 3 afios) derechos
Llen‘ar TOM T €T TtenT qUe CorTesponaa (5010 50%
. N No probada y en evolucién. |No probada pero no en Probada aunque sdlo en escala [Probada en los ultimos 3 afios. |Consolidada hace afios (mas de
Estado de la tecnologia (riesgo) . . y " . . . . . : . .
Riesgo alto. evolucién. Riesgo medio-alto. |piloto. Riesgo medio. Riesgo medio-bajo 3). Riesgo bajo
TIenar Con I €T TeT que COFTesponaa (5010
A 50%
4. Equipo Gestor: 0,0 0,0 2,5 0,0 5,0 7,5 15%
. Se tienen las competencias . . .
. No se tienen las . . . " Existe un equipo completo con [Equipo completo con
Competencias para desarrollar el . e No se tienen las competencias |(aunque no existe un equipo o . . .
- " competencias/ dificil de dominio de la tecnologia y del [competencias sobresalientes
negocio exitosamente pero se pueden obtener completo) / se puede obtener .
obtener tacilmente negocio para desarrollar el proyecto
Llen‘ar TOM T €T TtenT que CorTesponaa (5010 50%
N N N Sin experiencia relevante . . . Experiencia relacionada con el [Experiencia relacionada > 5 Equipo con vasta y exitosa
Experiencia relevante del equipo . Experiencia relacionada con el ~ o o
(No se relaciona con el = proyecto de 3-5 afios, con afios con resultados concretos |experiencia para desarrollar el
emprendedor proyecto de 1-3 afios .
proyecto) resultados concretos importantes proyecto
Llenar con "1" el item que corresponda (sélo
uno) 50%
5. Proyecciones Financieras: 0,0 0,8 2,5 0,0 2,5 58 25%
Ingreso anual (en régimen / afo 5) Bajo (< MM US$ 0,5) Medio-Bajo (MM US$ 0,5 - 1) Medio (MM US$ 1 - 3) Alto (MM US$ 3-10) Muy alto (> MM US$ 10)
uen‘ar TOT T €T TEMT qUe COrTesponaa (5010 25%
. Medio-Bajo (Margen operac. 5%]| Medio (Margen operac. 10%- Alto (Margen operac. 20%- Muy alto (Margen operac. >
) (o . < 5%
EBITDA (%) Bajo (Margen operac. 5%) 10%) 20%) 30%) 309%)
TTenar con T €T Ten que COrTesponaa (5010
A 25%
Plazo para recuperar inversién largo plazo (> 7 afios) | Mediano-largo plazo (5-7 afios)|  Mediano plazo (3-5 afios) | Mediano-Corto plazo (1-3 afios) Corto plazo (<1 afio)
Llenar con "1" el item que corresponda (sélo
uno) 25%
Inversién incremental tecnologia ©) Alta (> US$ 3 millones) | Media-alta (US$ 1-3 millones) | ~Media (US$ 0,5 -1 millén) Baja (US$ 0,2-0,5 millén) | MUY baia (r:1e”r||§:)ue Us$ 0,2
Llenar con "1" el item que corresponda (sélo
uno) 10%
Inversién escalamiento comercial (¥ Alta (> US$ 2 millones) Media-alta (US$ 1-2 millones) Media (US$ 0,5 -1 millén) Baja (US$ 0,2-0,5 millén) Muy baja (r'r:‘eing:)de Us$ 0,2
Llenar con "1" el item que corresponda (sélo
uno) 15%

Puntaje Final (promedio ponderado

Nota: Escala es de 1 a 10

4% Evaluador creado por Christian Willatt, profesor de la Universidad de Chile.
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Anexo N° 8: Productos

Productos Costo Precio Q Ventas Costos Ingresos Margen
Insumos Anuales Anuales
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1.000 10.900 4100 4.100.000 44.690.000 40.590.000
PCR para Salmonellas
spp 1.000 3.160 1000 1.000.000 3.160.000 2.160.000
PCR Staphylococcus 1.000 2.560 1000 1.000.000 2.560.000 1.560.000
Brettanomyces 1.000 18.400 60 60.000 1.104.000 1.044.000
Listeria Hortofruticola 1.000 9.300 1018 1.018.000 9.467.400 8.449.400
Total 7.178.000 60.981.400 53.803.400
Costos Anuales de los Productos
Costos por Ventas
Afio 10 quarter | 29 quarter | 3°quarter | 49 quarter 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PCR para Ureaplasma
urealyticum, Micoplasma
hominis y Chlamydia 1230015 2460.030]  3.690.045| 4920060 17.056.208) 22.173.070(  27.671.992]  33.575.350|  39.906.702|  41.502.970|  43.163.089|  44.889.612|  46.685.197
PCR para Salmonellas
spp 18,000 36.000 54,000 72,000 257,040 344,112 442253 552,595 676377 724399 775832 830916 889.911
PCR Staphylococcus 305.520 611,040 916,560  1.22.080[  4.256.912|  5560.591]  6.972.981  8.501.227|  10.152.893|  10.609.774|  11.087.214]  11.586.138]  12.107.514
Brettanomyces 300.000 600.000 900.000{  1.200000] 4252000  5.649.845|  7.206.942]  8.937.810| 10.858.162|  11.542.226|  12.260.386|  13.042.358]  13.864.026
Listeria Hortofruticola 300,000 600000 900.000( 12000000  4252.000  5.649.845|  7.06942]  8937.810] 10.858.162]  11.542.226| 12260386  13.042.38|  13.864.026
Costos Totalesalafio |  2.153.535]  4.307.070]  6.460.605] 8.614.140] 30.074.160] 39.377.464] 49.501.111] 60.504.791] 72.452.296] 75.921.595] 79.564.906] 83.391.381] 87.410.674
Anexo N° 9. Recursos Humanos
Remuneraciones
Remuneracion
Personal Q Bruta mensual Total
Auxiliar laboratorio 1 360.000 360.000
Tecnologo Medico 3 800.000 2.400.000
Jefe laboratorio 1 2.500.000 2.500.000
Gerente 1 2.500.000 2.500.000
Secretaria 1 400.000 400.000
Jefe de Productos 1 1.000.000 1.000.000
Total 9.160.000
Remuneracion
Outsoursing Q Bruta mensual Total
Aseo 1 150.000 150.000
Seguridad 1 200.000 200.000
Total 350.000
Asesorias Q Costo Total
SGC 2.000.000
Total 2.000.000
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Anexo N° 10: Inversion

Q $ Total
Termociclador 2| 7.000.000] 14.000.000
Microscopio 2] 12.000.000f 24.000.000
Micropipetas 2 300.000 600.000
Estufa cultivo 2 1.500.000f 3.000.000
Autoclave 1 1.200.000 1.200.000
Transluminador 1 780.000 780.000
Freezer 2| 6.000.000] 12.000.000
Céamara electroforética 1 250.000 250.000
Fuente de poder 1 400.000 400.000
Electroporador 2 1.200.000 2.400.000
Sonicador 2 1.700.000f  3.400.000
Centrifuga refrigerada 2 5.500.000f 11.000.000
Campana flujo laminar 2 5.500.000f 11.000.000
Micropipetas 2 600.000 1.200.000
Autoclave 1 1.700.000 1.700.000
Refrigeradores 3 500.000 1.500.000
Total 88.430.000
[nsumos 1
Q $ Total
Vidrieria insumos 2 1.500.000 3.000.000
[Equipamiento Oficina__]
Q $ Total
Fax 1 80.000 80.000
PC 2 450.000 900.000
Notebook 1 700.000 700.000
Total 1.680.000
Remodetacion ] [Fo000n]
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Anexo N° 11: Marketing y Ventas

Personal Q Costo Total
Carpetas 1.000 2.000 2.000.000
Gastos promocionales 1 2.500.000 2.500.000
Mailing 2 500.000 1.000.000
Pagina Web 1 3.000.000 3.000.000
Gastos Diseno (Logo y Publicidad) 1 1.000.000 1.000.000
Hosting Pagina Web 1 500.000 500.000
Total 10.000.000
Personal Q Costo Total
Gastos promocionales 1 2.500.000 2.500.000
Mailing 3 500.000 1.500.000
Mantencion Pagina Web 1 200.000 200.000
Hosting Pagina Web 1 500.000 500.000
Total 4.700.000
Anexo 12: Gastos Generales
Item Costo

Arriendo 9.000.000

Papeleria 1.000.000

Servicios 2.400.000

Ropa de trabajo 250.000

Articulos de oficina 1.200.000

Contabilidad 3.600.000

Capacitacion 3.000.000

Total Gastos Generales 20.450.000
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Anexo N° 13: Supuestos Flujo de Caja
e En el 19 quarter se pretende alcanzar el 0,3% del Mercado Potencial, 0,6% en el
29, 0,9% en el 3°y 1,2% en el 49 quarter.

e Ingresos por ventas y costos por ventas aumentan 1% hasta el afio 6, del afio 7 al
afno 10, se mantienen constantes.

e La inversion se deprecia en 10 anos, volviendo a invertir en el afio 6, inversion que
se deprecia a 4 afios para efectos de cédlculos*’.

e [a TRR utilizada fue de un 15%.

e FEl Capital de trabajo se calculo con una tasa del 20%.

“1 E| calculo de la depreciacion se realizo con método lineal Inversion/afios de vida (til
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Anexo N©° 14
Informe de Estudio de Mercado
Analisis Microbiolégico
Salud

Ficha Técnica

e Tipo de Encuesta: Encuesta via mail*?

e Fecha de Medicion: 23 julio al 10 de Agosto 2007
¢ Universo:

Tipo Cantidad
Laboratorios Clinicos 10
Direcciones Salud Municipal 42
Centros Medicos 35
Clinicas 15

102

e Muestra: Estratificada desproporcionada

Tipo N° Casos
Laboratorios Clinicos 2
Direcciones Salud Municipal 8
Centros Medicos 7
Clinicas 2

19

e Margen de Error: Si se tratase de una muestra probabilistica, tendriamos que
con un Nivel de Confianza de un 95%, el Margen de Error es de un 20,4%

42 . . .
Encuesta realizada a través de encuestafacil.com
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P1.- Actividad

Statistics

¢ En cual de las siguientes actividades
se desempena usted profesionalmente?

N  Valid
Missing

19
0

¢(En cual de las siguientes actividades se desempeia usted profesionalmente?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  Laboratorios Clinicos 2 10,5 10,5 10,5

Centros Medicos 7 36,8 36,8 47,4

Direccion de Salud

Municipal 8 42 1 421 89,5

Clinica 2 10,5 10,5 100,0

Total 19 100,0 100,0

Clinica

Direccion §

siguientes actividades se desempena ustes

Laboratorios Clinico

trog Medicos

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el mayor porcentaje
de los encuestados fue de la Direccion de Salud Municipal (42,1%), seguido de los
Centros Médicos (36,8%) y los laboratorios Clinicos y Clinicas con el mismo porcentaje

(10,5%).
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P2.- Realizacion de Analisis Microbiolégico

Statistics

¢ Realizan en su actividad Analisis Microbiolégico?
N  Valid 19

Missing 0

¢Realizan en su actividad Analisis Microbiolégico?
Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid  Si 19 100,0 100,0 100,0

ealizan en su actividad Analisis Microbiolog

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el 100% de los
encuestados manifestd realizar analisis microbiolégico en su actividad. Lo que es un dato
muy importante pensando en quienes pueden ser potenciales clientes.
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P3.- Frecuencia

Statistics

N Valid
Missing

Mode

19
0
1,00

¢, Cual es la frecuencia con la que se realizan esos analisis?

¢ Cudl es la frecuencia con la que se realizan esos analisis?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Todas las semanas 12 63,2 63,2 63,2
De 1 a 2 veces al mes 3 15,8 15,8 78,9
1 vez cada 3 meses 4 21,1 21,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

1 vez cada 3 mg

s la frecuencia con la que se realizan esos

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el mayor porcentaje
de los encuestados realiza los analisis todas las semanas (63,2%), después vienen los
que los realizan 1 vez cada 3 meses (21,1%) y los que los realizan de 1 a 2 veces al mes
(15,8%). Estos datos son importantes, ya que sirven para realizar las proyecciones de

ventas.
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P4.- Cantidad de Analisis

¢, Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa frecuencia?

Statistics
N Valid 19
Missing 0
Mode 2,00

¢Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa frecuencia?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Menos de 100 3 15,8 15,8 15,8
100 - 250 14 73,7 73,7 89,5
251 - 500 2 10,5 10,5 100,0
Total 19 100,0 100,0

¢, Cuantos examenes realizan de ac

16

144

12

10

Frequency
N

Menos de 100

100 - 250

251 - 500

¢, Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa fre

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, el mayor porcentaje
de los encuestados realiza entre 100 - 250 analisis (73,7%), después vienen los que

realizan menos de 100 (15,8%) y los que realizan

datos, junto con los anteriores son

proyecciones de ventas.

entre 251 y 500 (10,5%). Estos
importantes, ya que sirven para realizar las
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P5.- Tipo de Analisis

Statistics
¢, Qué tipo de analisis Microbiologicos realizan?
N Valid 19

Missing 0
Mode 1,00

¢ Qué tipo de analisis Microbiologicos realizan?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tradicionales 16 84,2 84,2 84,2
Moleculares 3 15,8 15,8 100,0
Total 19 100,0 100,0
¢ Qué tipo de analisis Microbiologicq
20
104
>
2
(4]
>
g
T
Tradicionales Moleculares
¢ Qué tipo de andlisis Microbiologicos realizan?

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, el mayor porcentaje
de los encuestados realiza andlisis en técnicas tradicionales (84,2%), y solo un a 5,8%

realiza analisis en técnicas moleculares.
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P6.- Lugar en donde realizan los analisis

Statistics
¢ Quién realiza esos analisis?
N Valid 19
Missing 0
Mode 2,00

¢Quién realiza esos analisis?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Laboratorios Propios 8 42,1 42,1 42,1
Laboratorios Externos 11 57,9 57,9 100,0
Total 19 100,0 100,0

¢ Quién realiza esos analisis?

12

10

Frequency

Laboratorios Propios

Laboratorios Externo

¢, Quién realiza esos andlisis?

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 57,9% de los
encuestados realiza los analisis en laboratorios externos, mientras que un 42,1% lo hace

en laboratorios propios.
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P7.- Conocimiento de los Analisis Microbioldgico en Técnicas Moleculares

Statistics
N Valid 19
Missing 0
Mode 1,00

¢, Conoce los Analisis Microbiologico en Técnicas Moleculares?

¢Conoce los Analisis Microbioldgico en Técnicas Moleculares?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Si 17 89,5 89,5 89,5
No 2 10,5 10,5 100,0
Total 19 100,0 100,0

los Analisis Microbiolégico en Técnicas Mg

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, un 89,5% de los
encuestados conoce los analisis en técnicas moleculares, mientras que un 10,5% no los

conoce.
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P8.- Importancia de Atributos

52,6

Rapidez Sensibilidad Espedficidad

ENada Importante BPoco Importante OIndiferente HImportante

47,4

68,4

@Muy Importante

00 00 0,0

Precio

Como se puede observar en los graficos de barras, los cuatro atributos son considerados
en su mayoria importantes o muy importantes. Estos datos cobran gran relevancia, ya
gue son estos atributos los que diferencian a los analisis moleculares de los tradicionales

y que son considerados como ventajas comparativas.
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P9.- Alternativa de Aplicacion

n cuanto a la aplicacion del analisis ; Qué alternativa de aplicacion es la mas interesante

Statistics

N Valid 19
Missing 0
Mode 1,00

En cuanto a la aplicacion del andlisis ¢ Qué alternativa
de aplicacion es la mas interesante para usted?

para usted?

Cumulative
Frequency | Percent [ Valid Percent Percent
Valid  Compra de Kits 13 68,4 68,4 68,4
Derivacion del examen
a laboratorios privados 6 316 31,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

En cuanto a la aplicacion del analisi

14

12

10

N
N

Frequency

o
I

Compra de Kits

Derivacion del exame

En cuanto a la aplicacién del analisis ¢ Qué alterna

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 68,4% de los
encuestados cree que la alternativa de aplicacién mas interesante es la compra de kits,
mientras que un 31,6% cree que es mas interesante enviar las muestras a laboratorios

externos.
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P10.- Importancia de Aspectos profesionales

57,9

56

ENada Importante O Poco Importante O Indiferente B Importante
63,2

@ Muy Importante

Confidencialid ad de los

0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
T T
Experiencia en el rubro Variedad de Exdmenes Oportunidad en la entrega de
resultados

ENada Importante dPoco Importante O Indiferente

57,9

0,0

Prestigio de los profesionales Acceso a los resultados

B Importante EMuy Importante

Ubicacién de los laboratorios

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas importantes (Muy
importantes + Importante) son la Variedad de examenes, la confidencialidad de los

resultados y el Acceso a los resultados.
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P11.- Caracteristicas del equipo profesional

73.7

0,0 0,0 0,0 0,0

Grados Académicos Experiencia Profesional Desarrollo en Investigacién Sociedad de Microbiologia e
Cientifica higiene ambiental

mEMada Importante O Poco Importante O Indiferente B Importante @EMuy Importante

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas importantes (Muy
importantes + Importante) son la experiencia profesional y los Grados Académicos.

P12.- Interés en las caracteristicas de un laboratorio

HMNada Interesante O Poco Interesante O Indiferente  ®@Interesante  BMuy Interesante
65,0 632
57,0
52,6 52.6
47,4 47,4
2,1
36
35, !
10,
53 3,3
0,0 0,00,0 0,00,0 0,0 0,0 0,0 0,00,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
T T T
Desarraolle Entregue Asesoria Oportunidad en la Prestigio de los Bajar exigencias de Entregue acceso a los
investigacion en para el controlde entrega de resultados profesionales cuidado de las resultados, a través
nuevos productos de Microorganismos muestras durante el de pagina web y mail.
interés para los transporte
clientes.

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas interesantes (Muy
interesante + Interesante) son El desarrollo e investigacion en nuevos productos y el
prestigio de los profesionales, eso si, sin dejar de ser interesantes las otras
caracteristicas.
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P13.- Disposicion a comprar Analisis Microbiolégicos en Técnicas Moleculares

¢ Estaria dispuesto a comprar
Analisis en técnicas Moleculares?

Statistics

N Valid
Missing

Mode

19
0
1,00

¢ Estaria dispuesto a comprar Analisis en técnicas Moleculares?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Si 17 89,5 89,5 89,5
No 2 10,5 10,5 100,0
Total 19 100,0 100,0

ispuesto a comprar Analisis en técnicas Mq

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el 89,5% de los
encuestados manifestd estar dispuesto a comprar analisis microbiolégico en Técnicas

Moleculares.
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P14.- Disposicion a cuanto pagar (Analisis)

Statistics

N Valid 19
Missing 0
Mode 2,00

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realizar
un analisis microbiologico en tecnicas moleculares
en un laboratorio externo, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas
especifico) con respecto al analisis tradicional?

¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realizar un analisis microbiologico
en tecnicas moleculares en un laboratorio externo, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas especifico) con respecto al analisis

tradicional?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  10.000 - 20.000 3 15,8 15,8 15,8
20.001 - 30.000 10 52,6 52,6 68,4
30.001 - 40.000 6 31,6 31,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a [

12

10

Frequency

10.000 - 20.000

20.001 - 30.000

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realiz

30.001 - 40.000

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 52,6% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar entre 20.001 - 30.000, un 31,6%
30.001 - 40.000 y un 15,8% pagaria entre 10.000 y 20.000.

pagaria entre
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P15.- Disposicidon a cuanto pagar (Kits)

¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por comprar un kit, que permite realizar

Statistics

Mode

19
0
1,00

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por
comprar un kit, que permite realizar un analisis
microbiologico en tecnicas moleculares, que tiene
las siguientes ventajas (Mas rapido, Mas sensible y
Mas especifico) con respecto al analisis tradicional?
N Valid

Missing

un analisis microbiologico en tecnicas moleculares, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas especifico) con respecto al analisis

tradicional?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  10.000 - 30.000 13 68,4 68,4 68,4
50.001 - 70.000 6 31,6 31,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a [

14

12

10

Frequency

10.000 - 30.000

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por comp

50.001 - 70.000

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 68,4% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar entre 10.000 — 30.000 y un 31,6% pagaria entre

50.001 - 70.000.
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Anexo N©° 15
Informe de Estudio de Mercado
Analisis Microbiolégico
Alimentos

Ficha Técnica

e Tipo de Encuesta: Encuesta via mail*®

e Fecha de Medicion: 23 julio al 10 de Agosto 2007

e Universo:

Tipo Cantidad
Empresa de alimentos (Manipulacion de alimentos) 25
Empresa de Alimentos Congelados 5
Vifas 45
Exportacion de Alimentos Congelados 10
85

e Muestra: Estratificada desproporcionada

Tipo N° Casos
Empresa de alimentos (Manipulacion de alimentos) 11
Empresa de Alimentos Congelados 2
Vinas 3
Exportaciéon de Alimentos Congelados 2
18

e Margen de Error: Si se tratase de una muestra probabilistica, tendriamos que
con un Nivel de Confianza de un 95%, el Margen de Error es de un 20,6%

* Encuesta realizada a través de encuestafacil.com
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P1.- Actividad

Statistics

¢ En cual de las siguientes actividades
se desempefia usted profesionalmente?

N Valid 18
Missing 0
Mode 1,00

¢En cual de las siguientes actividades se desempena usted profesionalmente?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Empresas de Alimentos
(Manipulacion de 11 61,1 61,1 61,1
alimentos)
Empresa de Alimentos 5 111 111 72.2
Congelados
Vifas 3 16,7 16,7 88,9
Exportacion de
Alimentos Congelados 2 1.1 1.1 100,0
Total 18 100,0 100,0

Exportacién de Alime

siguientes actividades se desempena uste

e Alimento

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el mayor porcentaje de los
encuestados fue de las Empresas de Alimentos (61,1%), mientras que un 16,7%
correspondian a Vifias y un 11,1% a Empresas de alimentos congelados y Exportacién de
alimentos congelados.
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P2.- Realizacion de Analisis Microbiolégico

¢ Realizan en su actividad Andlisis Microbioldgico?

N

Mode

Statistics
Valid 18
Missing 0
1,00

¢Realizan en su actividad Analisis Microbiolégico?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Si 18 100,0 100,0 100,0

ealizan en su actividad Analisis Microbiolog

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el 100% de los
encuestados manifestd realizar analisis microbiolégico en su actividad. Lo que es un dato
muy importante pensando en quienes pueden ser potenciales clientes.

69



P3.- Frecuencia

Statistics
¢, Cual es la frecuencia con la que se realizan esos analisis?
N Valid 18
Missing 0
Mode 2,00

¢Cual es la frecuencia con la que se realizan esos analisis?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Todas las semanas 3 16,7 16,7 16,7
De 1 a 2 veces al mes 8 44 .4 44 .4 61,1
1 vez cada 3 meses 4 22,2 22,2 83,3
1 vez cada 6 meses 2 11,1 11,1 94,4
1 vez al afio 1 5,6 5,6 100,0
Total 18 100,0 100,0

s la frecuencia con la que se realizan esos

1 vez al afio

Todas las semanas

1 vez cada 6 mese;

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el mayor porcentaje de los
encuestados realiza los analisis de 1 a 2 veces al mes (44,4%), después vienen los que
los realizan 1 vez cada 3 meses (22,2%) y los que los realizan todas las semanas
(16,7%). Estos datos son importantes, ya que sirven para realizar las proyecciones de
ventas.
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P4.- Cantidad de Analisis

¢, Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa frecuencia?

Statistics
N Valid 18
Missing 0
Mode 1,00

¢ Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa frecuencia?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Menos de 100 9 50,0 50,0 50,0
100 - 250 7 38,9 38,9 88,9
251 - 500 2 11,1 11,1 100,0
Total 18 100,0 100,0

¢, Cuantos examenes realizan de ac

10

N
N

Frequency

o
I

Menos de 100

100 - 250

¢, Cuantos examenes realizan de acuerdo a esa fre

251 - 500

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, el mayor porcentaje
de los encuestados realiza menos de 100 examenes (50%), después vienen los que
realizan entre 100 - 250 (38,9%) y los que realizan entre 251 y 500 (11,1%). Estos

datos, junto con

los anteriores son

proyecciones de ventas.

importantes, ya que sirven para realizar las
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P5.- Tipo de Analisis

Statistics

¢, Qué tipo de analisis realizan?

N

Mode

Valid
Missing

18
0
1,00

¢Qué tipo de analisis realizan?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tecnicas Tradicionales 14 77,8 77,8 77,8
Tecnicas Moleculares 4 22,2 22,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

¢, Qué tipo de analisis realizan?

16

144

12

10

Frequency
N

Tecnicas Tradicional

Tecnicas Moleculares

¢Qué tipo de andlisis realizan?

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, el mayor porcentaje
de los encuestados realiza analisis en técnicas tradicionales (77,8%), y solo un 22,2%

realiza analisis en técnicas moleculares.
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P6.- Objetivo de los Analisis

Statistics

¢, Cual es el objetivo de realizar esos examenes?

Mode

N Valid
Missing

18
0
1,00

¢Cual es el objetivo de realizar esos examenes?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Cumplir con Normas
Legales 11 61,1 61,1 61,1
Control de Calidad de
Productos en proceso 4 22,2 22,2 83,3
Requisitos de
Exportacion 3 16,7 16,7 100,0
Total 18 100,0 100,0

¢, Cual es el objetivo de realizar esoy

12

10

Frequency
»

o
I

Cumplir con Normas L

Requisitos de Export

Control de Calidad d

¢, Cual es el objetivo de realizar esos examenes?

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, el mayor porcentaje
de los encuestados los andlisis para cumplir con normas legales (61,1%), mientras que
un 22,2% lo hace por control de calidad en los procesos y un 16,7 por requisitos de

exportacion.
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P7.- Lugar en donde realizan los analisis

Statistics

¢, Quién realiza esos analisis?

N

Valid
Missing

Mode

18
0

2,00

¢Quién realiza esos analisis?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Laboratorios Propios 4 22,2 22,2 22,2
Laboratorios Externos 14 77,8 77,8 100,0
Total 18 100,0 100,0

¢, Quién realiza esos analisis?

16

144

12

10

Frequency
N

Laboratorios Propios

Laboratorios Externo

¢ Quién realiza esos analisis?

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 77,8% de los
encuestados realiza los analisis en laboratorios externos, mientras que un 22,2% lo hace

en laboratorios propios.
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P8.- Conocimiento de los Analisis Microbioldgico en Técnicas Moleculares

Statistics
¢, Conoce los Analisis Microbiologico en Técnicas Moleculares?
N Valid 18

Missing 0
Mode 1,00

¢Conoce los Andlisis Microbiolégico en Técnicas Moleculares?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Si 18 100,0 100,0 100,0

¢, Conoce los Analisis Microbioldgicq

20

10

Frequency

¢,Conoce los Analisis Microbioldgico en Técnicas M

Si

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, un 100% de los encuestados
conoce los analisis en técnicas moleculares.
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P9.- Importancia de Atributos

ENada Importante66,7 @ Poco Importante OIndiferente HImportante @Muy Importante

55,6 55,6

0,0 0,0 0,0

Rapidez Sensibilidad Especificidad Precio

Como se puede observar en los graficos de barras, los cuatro atributos son considerados
en su mayoria importantes o muy importantes. Estos datos cobran gran relevancia, ya
gue son estos atributos los que diferencian a los analisis moleculares de los tradicionales
y que son considerados como ventajas comparativas.
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P10.- Alternativa de Aplicacion

n cuanto a la aplicacion del analisis ; Qué alternativa de aplicacion es la mas interesante

Statistics

En cuanto a la aplicacion del andlisis ¢ Qué alternativa
de aplicacion es la mas interesante para usted?

N Valid 18
Missing 0
Mode 2,00

para usted?

Cumulative
Frequency | Percent [ Valid Percent Percent
Valid  Compra de Kits 5 27,8 27,8 27,8
Derivacion del examen
a laboratorios privados 13 722 72,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

Frequency

En cuanto a la aplicacion del analisi

14

12

10

N
N

o
I

En cuanto a la aplicacién del analisis ¢ Qué alterna

Compra de Kits

Derivacion del exame

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 72,2% cree que es mas
interesante enviar las muestras a laboratorios externos, mientras que un 27,8% de los

encuestados cree que la alternativa de aplicacidn mas interesante es la compra de kits
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P11.- Importancia de Aspectos profesionales

EMNada Importante O Poco Importante O Indiferente B Importante @ Muy Importante

66,7

61,1 61,1

44,4 44,4

0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Experiencia en el rubro Variedad de Examenes Oportunidad en la entrega de Confidencialid ad de los
resultados resultados
72,2

55,6

0,0 0,0 0,0 0,0

Prestigio de los profesionales Acceso a los resultados Ubicacion de los lahoratorios

mNada Importante O Poco Importante OIndiferente B Importante EMuy Importante

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas importantes (Muy
importantes + Importante) son el prestigio de los profesionales, la confidencialidad de los
resultados, la experiencia en el rubro y la variedad de examenes.
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P12.- Caracteristicas del equipo profesional

73.7

44,4 44,4 44,4 44,4

0,0 0,0 0,0

Grados Académicos Experiencia Profesional Desarrollo en Inve stigacién Socdedad de Microbiologia e
Cientifica higiene ambiental

B Nada Importante O Poco Importante O Indiferente B Importante @mMuy Importante

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas importantes (Muy
importantes + Importante) son la experiencia profesional y los Grados Académicos.

P13.- Interés en las caracteristicas de un laboratorio

H Nada Interesante OPoco Interesante O Indiferente @ Interesante  @Muy Interesante
66,7 66,7 66,7
61,1
57,9
38,
0,0 0,0 0,0 0,00,0 0,0

Desarrolle Entregue Asesoria Oportunidad en la Prestigio de los Bajar exigencias de Entregue acceso a los
investigacidn en para el controlde entrega de resultados profesionales cuidado de las resultados, a través
nuevos productos de Microorganismos muestras durante el de pagina web y mail

interés para los transporte

clientes.

Como se puede observar en los graficos de barras, los aspectos mas interesantes (Muy
interesante + Interesante) son El desarrollo e investigacion en nuevos productos y el
prestigio de los profesionales y la oportunidad en la entrega de resultados.
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P14.- Disposicion a comprar Analisis Microbiolégicos en Técnicas

¢ Estaria dispuesto a comprar
Analisis en técnicas Moleculares?

Statistics

Mode

N Valid

Missing

18
0
1,00

¢ Estaria dispuesto a comprar Analisis en técnicas Moleculares?

Moleculares

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 14 77,8 77,8 77,8
No 4 22,2 22,2 100,0
Total 18 100,0 100,0

Frequency

¢ Estaria dispuesto a comprar Analis

16

144

12

10

¢ Estaria dispuesto a comprar Andlisis en técnicas

Si

No

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de torta, el 77,8% de los
encuestados manifestd estar dispuesto a comprar analisis microbioldgico en Técnicas

Moleculares.
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P15.- Disposicion a cuanto pagar (Analisis)

Statistics

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realizar
un analisis microbiologico en tecnicas moleculares
en un laboratorio externo, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas
especifico) con respecto al analisis tradicional?

N Valid 18
Missing 0
Mode 1,00

¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realizar un analisis microbiologico
en tecnicas moleculares en un laboratorio externo, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas especifico) con respecto al analisis

tradicional?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  2.000 - 5.000 9 50,0 50,0 50,0

5.001 - 8.000 3 16,7 16,7 66,7

8.001 - 11.000 1 5,6 5,6 72,2

11.001 - 14.000 1 5,6 5,6 77,8

14.001 - 17.000 2 11 11,1 88,9

17.001 - 20.000 2 111 11,1 100,0

Total 18 100,0 100,0

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a [

10

>
o
c
[
>
o
o
=
e i
2.000 - 5.000 8.001-11.000 14.001-17.000
5.001-8.000  11.001 - 14.000 17.001 - 20.000

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por realiz

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 50% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar entre 2.000 - 5.000 y un 16,7%
5.001 - 8.000. Estos son los valores mas importantes a considerar.

pagaria entre
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P16.- Disposicidon a cuanto pagar (Kits)

Statistics

¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por
comprar un kit, que permite realizar un analisis
microbiologico en tecnicas moleculares, que tiene
las siguientes ventajas (Mas rapido, Mas sensible y
Mas especifico) con respecto al analisis tradicional?

N Valid 18
Missing 0
Mode 1,00

¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por comprar un kit, que permite realizar
un analisis microbiologico en tecnicas moleculares, que tiene las siguientes
ventajas (Mas rapido, Mas sensible y Mas especifico) con respecto al analisis

tradicional?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  2.000 - 5.000 9 50,0 50,0 50,0
5.001 - 8.000 2 11,1 11,1 61,1
8.001 - 11.000 1 5,6 5,6 66,7
11.001 - 14.000 2 11,1 111 77,8
14.001 - 17.000 1 5,6 5,6 83,3
17.001 - 20.000 3 16,7 16,7 100,0

Total 18 100,0 100,0

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a [

10

Frequency

2.000 - 5.000
5.001 - 8.000

8.001-11.000  14.001 - 17.000
11.001 - 14.000 17.001 - 20.000

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por comp

Como se puede observar en la tabla y en el grafico de barras, un 50% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar entre 2.000 - 5.000 y un 16,7%

17.001 - 20.000.

pagaria entre
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Anexo N° 16
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Anexo N° 17: Supuestos Estado de Resultados

e En el 19 quarter se pretende alcanzar el 0,3% del Mercado Potencial, 0,6% en el
29, 0,9% en el 3°y 1,2% en el 49 quarter.

e Ingresos por ventas y costos por ventas aumentan 1% hasta el afio 6, del afio 7 al
afno 10, se mantienen constantes.

e La inversion se deprecia en 10 afios, volviendo a invertir en el afio 6, inversion que
se deprecia a 4 afios para efectos de calculos™.

44 El calculo de la depreciacion se realizo con método lineal Inversién/afios de vida (til
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