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CAPITULO 1
INTRODUCCION
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1.1. PROBLEMATICA

La canalizaciéon de vias venosas de acceso periférico es una de las técnicas mas
difundidas e imprescindibles en el &mbito de la medicina, realizandose de manera
protocolizada y rutinaria. Los principales motivos que requieren de este tipo de
procedimiento son:

¢ Restitucion del equilibrio de &cido base

¢ Administracién de farmacos y fluidos en el torrente circulatorio

¢ Mantenimiento de la hidratacién en pacientes con intolerancia oral
e Transfusion de productos sanguineos, eritrocitos y plasma

¢ Nutricién parenteral

e Mantenimiento de un acceso venoso con fines terapéuticos

Sin embargo, se ha observado que no son pocos los casos en los que el personal
especializado encuentra dificultades para canalizar las vias venosas periféricas. Esto es
debido a dificultades para la localizacion de un lugar adecuado para puncionar lo cual
facilita el error en la puncién, llegandose entonces a la realizacién de numerosos intentos
para lograr el acceso a la via deseada. Principalmente, estas complicaciones se han

evidenciado en pacientes que [1]:

e Sean neonatos o nifios

¢ Han recibido quimioterapia

¢ Presentan quemaduras o edemas
o Sufren de obesidad y/o diabetes
e Poseen tez oscura

e Son o han sido adictas a drogas por via parenteral

La importancia de desarrollar una técnica no invasiva que facilite la localizacion de
venas se ve reflejada, por un lado, en la cantidad y diversidad de estudios que involucran
a la sangre venosa, ya sean desde el punto de vista bioquimico, hematol6gico y/o
microbiologico, y por otro, en la necesidad de reducir los intentos fallidos de venopuncion.
Es importante destacar los problemas que generan las técnicas actuales como ser:
punciones mdultiples para localizar las venas, formacion de hematomas, infecciones por

pérdida de integridad de la piel, laceracion de arteria o nervio adyacente, tromboflebitis y
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extravasacion [2]. Ademas, el dispositivo a disefiar facilitaria la tarea a personal poco

capacitado o con falta de experiencia.

Si bien se ha investigado sobre diferentes técnicas para facilitar el procedimiento de
canalizacién, entre los cuales se encuentran la utilizacibn de imagenes de ultrasonido,
parches superficiales de cristal liquido térmico, iluminacién con luz visible y utilizacion de
infrarrojo cercano, muchas de estas posibles soluciones han quedado en etapas de
experimentacion. De las opciones antes mencionadas, si bien la utilizacion de luz infrarroja
se encuentra poco explorada en el campo de la ingenieria biomédica, estudios recientes
han establecido ciertas ventajas que la misma posee frente a otros métodos, como por
ejemplo [2]:

v Logra un facil reconocimiento de los vasos sanguineos

v" Es un método no invasivo que no requiere inyeccion de ningln agente en la
sangre ni contacto con la piel

v" Requiere de menor experiencia para un uso exitoso

v Logra la visualizacioén tanto de venas superficiales como profundas

Esta técnica utiliza la zona del espectro electromagnético que se extiende desde
760 nm a 1.500 nm el cual se denomina espectro infrarrojo cercano, y se basa en 2
propiedades fisicas [1]: si la luz incide con una longitud de onda dentro de un rango de
entre 700 nm y 900 nm, la penetracion en el tejido humano sera profunda, tal como se
advierte en la Figura 1 (los valores son porcentajes de radiacion incidente que alcanza

determinada capa de la piel). Ademas, un atributo de la utilizacién de radiacién infrarroja

Longitud de onda nm)
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Figura 1: Profundidad de penetracion en la piel de diferentes longitudes de onda

es que el nivel de absorcion espectral de la hemoglobina desoxigenada (sangre sin
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oxigeno, que es la que circula por las venas) presenta un punto maximo en la region del

espectro infrarrojo cercano (ver Figura 2).
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Figura 2: Niveles de absorcion de la hemoglobina desoxigenada

Aprovechando estos principios de penetrabilidad y absorcion es posible obtener
imagenes a partir del mencionado espectro infrarrojo cercano donde el patrén de la red
vascular se ve diferenciado del resto de los tejidos.

Si bien las ventajas de este tipo de técnicas son suficientes para motivar su
utilizacién, son pocos los dispositivos que han sido desarrollados con éxito, la gran mayoria
de éstos solo fueron elaborados en un marco de investigacion y/o experimentacion, y
menos aun son los dispositivos desarrollados comercialmente. Cabe destacar que los
disefios propuestos y/o comercializados hasta la actualidad presentan algunos de los
siguientes problemas: poca practicidad en su uso, tamafio excesivamente grande,
necesidad de utilizar mas de un profesional al mismo tiempo y elevado costo de la
tecnologia empleada. Todo esto ha generado que la difusion de estas técnicas sea

deficiente, principalmente en centros de salud de paises 0 zonas con pocos recursos.

Puntualmente en Argentina se cuenta con 26.985 establecimientos de salud
registrados y 179.170 enfermeros/as [3] y sin embargo el uso de este tipo de dispositivos
no estd difundido a nivel nacional, lo que puede deberse principalmente al costo de las
alternativas comercializables mas conocidas (se ahondard més en este punto en apartados

posteriores del trabajo).
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1.2. JUSTIFICACION

En el apartado anterior se han mencionado ciertos puntos que justifican la
importancia del desarrollo de un dispositivo que facilite la canalizacion de vias venosas de

origen nacional, los cuales pueden resumirse en los siguientes:

1. La problematica de una dificil localizacion y canalizacion de vias venosas
afecta principalmente grupos de personas que requieren un cuidado especial
(ancianos, bebés o nifios, pacientes con obesidad, etc.). Ademas, si consideramos que
Argentina cuenta con aproximadamente un 57% de poblacién con sobrepeso (dentro
de los cuales un 21% presenta obesidad) y un 30% de sobrepeso infantil [4], se estaria
hablando en principio de una poblacién considerable de la poblacién, aun haciendo
referencia s6lo a 1 de los posibles grupos beneficiados.

2. Las soluciones de mercado disponibles en la actualidad no se encuentran
muy difundidas en el mercado nacional, principalmente por tratarse de productos
importados y de un elevado costo en relacién con la necesidad que tratan de satisfacer.

3. Latecnologia sobre la que se basa el funcionamiento de un dispositivo de
deteccion de vias venosas es relativamente novedosa, lo que hace que la oferta final

de productos importados sea reducida.

Por los puntos antes mencionados, en el presente proyecto se evaluara la
factibilidad técnico-econémica de la produccién de un dispositivo de apoyo para la
canalizacion de vias venosas mediante radiacion infrarroja, el cual funcionara a modo de
guia al momento del procedimiento, con el fin de facilitar la identificacion del lugar exacto
de puncién. Implicara también un cambio radical en la forma de solucionar este problema
respecto de las soluciones ofrecidas por la competencia (sobre lo cual se profundizara en
el apartado 5.3. Origen y Evolucion del Disefio), lo cual resultara en una reduccion dréstica
de los costos de produccion y un incremento en su practicidad. Esto pretende promover un
incremento en su utilizacion en el mercado nacional (si bien no se descarta la posibilidad
futura de exportar el producto), asi como su posible uso en el &mbito educativo a la hora

de formar futuros profesionales en el rubro.
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1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

Evaluar la factibilidad de la creacion de una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de dispositivos de apoyo para la canalizacion de vias venosas basados

en radiacion infrarroja.

1.3.2. Objetivos Particulares

e Estudiar el proceso de canalizacion de vias venosas llevado a cabo en
centros de salud.

e Determinar los requerimientos funcionales del dispositivo a disefiar.

e Investigar sobre posibles competidores en el mercado nacional.

e Elaborar el disefio de un dispositivo de apoyo para la canalizacién de vias
venosas en funcion de los requerimientos funcionales, respetando principios
de economia de disefio y factibilidad técnica.

o Definir las caracteristicas y el tamafio del mercado potencial y objetivo.

¢ Investigar los requerimientos, procedimientos y normativas a cumplir a fin de
gue el producto pueda ser utilizado por centros de salud y profesionales de
la Republica Argentina.

¢ Definir el proceso y secuencia de produccion.

o Estimar las necesidades de recursos materiales, humanos y espaciales para
el normal desarrollo de las actividades y el cumplimiento de las
estimaciones.

e Analizar la posibilidad de tercerizar la produccion.

e Evaluar la factibilidad econémico-financiera de la propuesta.
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1.4. ALCANCE Y LIMITACIONES

El presente proyecto abarcara los siguientes puntos:

e Estudio del proceso fisico/quimico mas apto para la localizacion de vias
venosas con técnicas no invasivas

e Estudio de mercado y posibles competidores

e Desarrollo de un prototipo del disefio final del producto

o Determinacién del proceso productivo y sus necesidades

e Estudio legal

e Estudio econdmico/financiero
No obstante, los siguientes puntos se encuentran fuera de los limites del proyecto:

¢ Desarrollo del circuito eléctrico y componentes electronicos que constituyen
el dispositivo (se presentara, sin embargo, una aproximacion al principio de
funcionamiento)

¢ Profundizacion en estrategias de marketing y publicidad (aunque este punto

sera mencionado Yy tenido en cuenta en el estudio econémico)
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CAPITULO 2
MARCO TEORICO
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Antes de continuar con el proyecto, es necesario establecer y clarificar ciertos
conceptos que estaran presentes a lo largo de todo el informe, y serviran para comprender

mejor su desarrollo y estructura:

2.1. ;Qué es un Proyecto?

Un proyecto de inversion es la formalizacion de una idea de negocio que tiene por
objetivo encontrar una solucion inteligente al planteamiento de un problema que tiende a
resolver una necesidad humana. El proyecto surge como respuesta a una “idea” que busca
la solucion de un problema, necesidad o deseo (reemplazo de tecnologia obsoleta,
abandono de una linea de productos, introduccién de un nuevo canal de comercializacion
como el e-commerce) o la manera de aprovechar una oportunidad de negocio. Una idea
de negocio aparece cuando una persona observa en el mercado la posibilidad de
desarrollar e introducir un producto o servicio que beneficie al consumidor y que genere
rentabilidad al inversionista. Como consecuencia de la observacion, el inversionista
diagnostica que existe una necesidad no satisfecha, o que esta necesidad no es atendida
adecuadamente, o que se puede generar una nueva necesidad basada en la creacién de

un producto o servicio nuevo [5] [6].

2.2. Preparacion y Evaluacion de Proyectos

Un proyecto debe evaluarse en términos de conveniencia econémica, de manera
gue se asegure gue resolvera una necesidad humana eficiente, segura y rentablemente.
En otras palabras, pretende darse la mejor solucion al “problema econémico” que se ha
planteado, y asi conseguir que se disponga de los antecedentes e informacion necesarios
para asignar racionalmente los recursos escasos a la alternativa de solucién més eficiente

y viable frente a una necesidad humana percibida.

Se pueden identificar tres etapas en la gestion de un proyecto, todas de una gran

importancia:

e Generacion de la Idea: se trata de encontrar el problema, necesidades
insatisfechas o ineficiencias, asi como también oportunidades de negocios

gue pueden aprovecharse.
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e Preinversion: consta a su vez de 3 etapas. En una primera etapa debera
identificarse la oportunidad de negocio con su respectiva estrategia de
implementacién y disefio de modelo de negocio. En una segunda etapa se
preparard el proyecto, es decir, se determinard la magnitud de sus
inversiones, costos y beneficios. En una tercera etapa, se evaluard el
proyecto, en otras palabras, se medira la rentabilidad de la inversion.

e Implementacion y Operacion: corresponde a todo lo concerniente a la
construccion y acondicionamiento del proyecto y a su funcionamiento como
empresa en régimen. Por este motivo, no se abordara dicha fase en el

presente proyecto.

En el éxito o fracaso de un proyecto influyen mdultiples factores, y resulta
virtualmente imposible conocerlos todos, asi como su impacto o cémo podrian influenciarse
entre ellos. Sin embargo, con la preparacién y evaluacién de un proyecto sera posible
reducir la incertidumbre inicial respecto de la conveniencia de llevar a cabo una inversion.
La decisién que se tome con mas informacion siempre sera mejor, salvo el azar, que

aguella que se adopte con poca informacion [6].

En el complejo mundo moderno resulta necesario disponer de un conjunto de
antecedentes justificatorios que aseguren una acertada toma de decisiones y hagan
posible disminuir el riesgo de equivocarse al decidir la ejecucion de un determinado
proyecto. Este conjunto de antecedentes justificatorios, mediante los cuales se establecen
las ventajas y desventajas que tiene la asignacién de recursos para una idea o un objetivo

determinado, se denomina evaluacion de proyectos.

2.3. Criterios de Evaluacion de Proyectos

Para evaluar un proyecto de inversioén es necesario considerar todos los factores
que intervienen para darle viabilidad. Los criterios de evaluacién de proyectos comparan,
mediante distintos instrumentos, los beneficios netos proyectados con la inversion inicial,
para determinar si logra el inversionista la rentabilidad deseada, ademas de recuperar la
inversion. Cada criterio tiene una regla de decision con el fin de justificar o no una
determinada inversion. Al mismo tiempo se recomienda su utilizacion en forma conjunta

debido a las ventajas y desventajas que presenta cada uno de ellos.
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e VPN (Valor Presente Neto) o VAN (Valor Actual Neto): diferencia entre
todos los ingresos y egresos del proyecto expresados en moneda actual.
Este representa una medida de valor o riqueza, es decir, al calcular un VAN
se busca determinar cuanto valor o desvalor generaria un proyecto para una
compafiia o inversionista en el caso de ser aceptado. Un proyecto se
aceptara si su VAN es igual o superior a 0.

e TIR (TasalInterna de Retorno): tasa de descuento que iguala el valor actual
de los costos y beneficios del proyecto. Por ende, es la tasa de descuento
con la que se logra un VAN igual a 0. Un proyecto se aceptara si la tasa de
descuento de referencia es menor a la TIR.

¢ IR (indice de Rentabilidad) o RBC (Razén Beneficio-Costo): cociente
entre el total de beneficios y costos descontados. Un proyecto se aceptara

si su RBC es mayor que 1.

Existen otros indicadores financieros que complementan los andlisis y sirven para
la toma de una decision final, como ser el periodo de recupero, ROA (Return Over Assets)
0 ROE (Return Over Equity). Mas adelante, en el Capitulo 10 Estudio Econémico /

Financiero, se retomaran estos temas y conceptos [5] [6].

2.4. Andlisis de Riesgo - Andlisis de Sensibilidad

Como se ha determinado anteriormente, todo proyecto esta sujeto a incertidumbres,
debido a que el ndmero de factores a considerar es virtualmente infinito, y que las
suposiciones iniciales sobre las que se basan los andlisis pueden presentar modificaciones.
Ademas, los proyectos se enfrentan durante su operacion a factores internos y externos

(de negocios, estratégicos, financieros, etc.) que afectan los resultados esperados.

Dentro de las diferentes técnicas existentes para evaluar el riesgo, en este proyecto
se utilizar4 el concepto de Analisis de Sensibilidad. El analisis de sensibilidad mide la
variacion que se produce en el rendimiento del resultado del proyecto de inversion
(principalmente el VAN), como consecuencia de la modificacién de alguna de las variables
gue determinan la rentabilidad o los beneficios, considerando que las demas variables no

cambian [6].
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2.5. ANMALT.

Administraciéon Nacional de Medicamentos, Alimentos y Tecnologia Médica.
Organismo nacional encargado de controlar y regular todos los aparatos de uso médico
(entre otras funciones). El organismo colabora en la proteccion de la salud humana,
garantizando que los medicamentos, alimentos y dispositivos médicos a disposicion de los
ciudadanos posean eficacia (que cumplan su objetivo terapéutico, nutricional o diagnéstico)
seguridad (alto coeficiente beneficio/riesgo) y calidad (que respondan a las necesidades y
expectativas de la poblacién). Para ello, lleva adelante los procesos de autorizacion,
registro, normatizacion, vigilancia y fiscalizacion de los productos de su competencia en

todo el territorio nacional [7].

2.6. Producto Médico

Es un producto para la salud tal como equipamiento, aparato, material, articulo o
sistema de uso o aplicacién médica, odontol6gica o laboratorial, destinada a la prevencion,
diagnéstico, tratamiento, rehabilitacibn o anticoncepcion y que no utiliza medio
farmacoldgico, inmunolégico o metabdlico para realizar su funcién principal en seres

humanos, pudiendo entretanto ser auxiliado en su funcién, por tales medios [7].

2.7. longitud de Onda

En fisica, distancia que recorre una perturbacion peridédica que se propaga por un
medio en un ciclo. La longitud de onda es la inversa de la frecuencia multiplicado por la
velocidad de propagacion de la onda en el medio por el cual se propaga. La magnitud de
la longitud de onda se puede determinar como la distancia entre dos maximos consecutivos
de la perturbacion. Por ejemplo, en una onda electromagnética, la longitud de onda se

corresponde con la distancia entre dos méaximos del campo eléctrico.
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2.8. Espectro Infrarrojo Cercano

Parte del espectro de radiacion electromagnética que se encuentra en el umbral
entre la luz visible (400 a 800 nm) y el infrarrojo (2.500 a 25.000 nm). Segun los autores a
los que se haga referencia, su rango comienza en el orden de los 650 — 750 nm y puede
extenderse hasta los 2.600 nm.
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CAPITULO 3
LA TECNICA DE
CANALIZACION

4
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A continuacion, se procedera con una explicacion de la técnica empleada para la
canalizaciébn de vias venosas, sus materiales y procedimientos, asi como aquellas
particularidades y consideraciones que se deban tener en cuenta. Esto resultara de suma
utilidad a la hora de elaborar un disefio que se adapte lo mejor posible a la técnica actual,
con el fin de introducir los menores cambios y asi incrementar la posibilidad de adopcion
por parte de los profesionales, al no estar obligados de modificar una técnica que pueden

ya tener muy arraigada.

3.1. EL PROCESO DE CANALIZACION DE
VIAS VENOSAS

La canalizacion intravenosa es un método de acceso directo a la circulacion venosa,
ya sea periférica o central, que se ha convertido en una rutina cotidiana y ha dejado de ser
un recurso excepcional o complicado, reservado a casos criticos. Sin embargo, el uso de
la canula intravenosa en la administracion de farmacos y soluciones pueden provocar
complicaciones, como hematomas o tromboflebitis. Estas, incluso no siendo

complicaciones graves, si que resultaran siempre molestas para el paciente.

3.1.1. Eleccion del Lugar de Puncion

Para la canalizacién intravenosa se intenta siempre utilizar la zona mas distal
(distante del eje o linea media del organismo) posible. Generalmente se intentara utilizar el
dorso de la mano, antebrazo o flexura del codo, en ese orden de preferencia, de forma de
gue en caso de que se produzca la obliteracién (obstruccion) de una vena canalizada, no
se provoca la automatica inutilizacion de otras mas distales [8]. Algunas de las venas que

suelen ser utilizadas en estos procesos pueden observarse en la Figura 3. Estas son:

¢ Venas metacarpianas
e Vena radial

e Vena cubital

¢ Vena basilica media

e Vena cefélica media
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Figura 3: Venas més utilizadas en el proceso de canalizaciéon

Algunas consideraciones al elegir el lugar final de puncion son las siguientes [9] [10]:

En adultos, priorizar las extremidades superiores.

Evitar la zona interna de la mufieca al menos en 5 cm para evitar dafio en el
nervio radial, asi como las zonas de flexion.

En caso de presencia de flebitis primero se optara por el otro miembro y, de
no ser posible, en el mismo miembro en una zona mas proximal. No canalizar
venas varicosas, trombosadas ni utilizadas previamente.

Si se prevén procedimientos intervencionistas, utilizar el brazo contrario a la
zona donde se va a actuar.

No emplear la extremidad afectada de un paciente al que se le ha practicado
una extirpacion ganglionar axilar (Ej.: mastectomias).

Tener en cuenta procesos previos: emplear la extremidad no afectada por
ACV, una fistula arteriovenosa, quemaduras, implantaciéon de marcapasos,
etc.

Eleccion del miembro no dominante (diestro — zurdo). En todo caso atender
en lo posible las consideraciones del propio paciente.

En el caso de la administracion de farmacos la primera opcion de puncion
sera en el antebrazo, puesto que es mas facil detectar una extravasacion
(escape de sangre, linfa u otro liquido, tal como un medicamento

anticanceroso, desde un vaso sanguineo o un tubo hacia el tejido que lo
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rodea) que, de producirse en la mano o mufieca, afectaria mas gravemente

los tendones vy tejidos cercanos.

También es necesario destacar la diferencia entre el acceso venoso central y
periférico. Se optara por una opcion u otra en funcion de las necesidades médicas, y en
cada caso se requerira una técnica distinta, asi como el uso de diferentes elementos.
Generalmente el acceso central (ubicado por lo general debajo de la clavicula derecha con
el fin de acceder a la vena cava superior, como muestra la Figura 4) esté indicado cuando
el acceso periférico es dificil, en tratamientos prolongados y en tratamientos con farmacos
irritantes. El dispositivo disefiado en el presente proyecto se pensara atendiendo

Unicamente al proceso de canalizacion de venas periféricas (como muestra la Figura 5).

Catéter venoso central

|
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|
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/

‘ 41.
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Figura 5: Acceso venoso central

Catéter venoso periférico

Catéter

Figura 4: Acceso venoso periférico
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La eleccién del catéter se hara con una previa valoracion de la zona de puncion

seleccionada. La relacién entre el tamafio de la vena y el de la canula es importante

respecto al proceso de formacion de los trombos (coagulos que se producen en el interior

de un vaso

sanguineo y podrian obstruir el flujo).

Una cénula pequefa permite una circulacion de sangre Optima a su alrededor,

propiciando la hemodilucion de los fluidos y farmacos administrados. De igual forma, se

minimizan el grado de irritacion mecéanica y del trauma de puncion con el uso de un catéter

de pequefio calibre. Un catéter grueso puede reducir el flujo de sangre a través de la vena,

retardando la dilucion del fluido que se administra. En todo caso, el catéter nunca debe de

ocultar totalmente la luz de la vena. Algunos criterios usados para la eleccion de un catéter

u otro son:
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Figura 6: Principales tamafios de calibre y sus aplicaciones

Edad, si tenemos en cuenta a los pacientes pediatricos.

Calidad y calibre de los accesos venosos.
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e Obijetivo del uso.
o Tiempo previsible de tratamiento.
e Agresividad de las sustancias a infundir.

e Caracteristicas del propio catéter (material, longitud, calibre...).

Es relevante aclarar que el tamafio de un catéter se mide utilizando la escala
francesa o escala de Charriére. La escala es inversa y va desde la aguja mas gruesa 1G
de 12,7 mm a la aguja mas fina de 36G con s6lo 0,102 mm. Asi, una aguja de 11 Gauges
(unidad de medida del calibre interno) tiene 3 mmy es mas grueso que un calibre 19G que
mide 1 mm. Ademas, se suele utilizar una escala de colores para facilitar su identificacion.
En la Figura 6 pueden observarse algunos calibres de catéter, con su correspondiente

identificacién colorimétrica y las principales aplicaciones en las que se utiliza.

Como regla general, siempre se optara por el catéter de menor calibre posible que
asegure un correcto flujo y al mismo tiempo reduzca la posibilidad de flebitis, extravasacion

y el dolor del paciente.
Podemos distinguir ademas 2 tipos de catéteres:

1. Agujatipo “mariposa” o “palomita” (Figura 7-a): usadas para terapias a corto
plazo, tratamientos ambulatorios y extraccion de muestras sanguineas. Produce
una insercién facil y menos dolorosa, pero involucra un mayor riesgo de lesiones
y menor permanencia del dispositivo.

2. Catéter sobre aguja (Figura 7-b): usado para terapias a largo plazo. Mayor
confort y menor riesgo de lesiones o0 extravasaciones, pero la insercion es mas
dificil y dolorosa.

Soporte de agarre
a b de la aguja Tapa de puerto
de inyeccion
i:\ Camara
\ N retrospectiva
% ’ Valvula o camara

C Cateter

Aguja
Conector ‘
Luer lock Conector
Luer

Cojinete o forro
‘ que cubre el fiador

Alas

Figura 7: Tipos de catéter




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

3.1.3. Procedimiento de Canalizacidon

Los materiales a utilizar pueden variar en cierta medida en funcion de los materiales

disponibles, experiencia del profesional o de la situacién particular. Sin embargo, por norma

general se cuenta con lo siguiente:

[10]:

e Torniquete o compresor.

e Solucion Antiséptica (lodo, povidona, alcohol).
o Dos gasas de 5x5.

¢ Cinta adhesiva.

e Aposito.

e Valvula antirreflujo.

e Etiqueta para marcar el lugar de insercion.
e Catéter a utilizar.

e Equipo de perfusion.

e [Férula para el antebrazo.

e Malla elastica.

e Sistema de perfusion.

El procedimiento para la colocacién de un catéter periférico se detalla a continuacion

o g M~ w

Asepsia del personal (lavado de manos y colocacion de guantes de latex).
Explicacién del procedimiento al paciente. Si el paciente es un nifo,
discapacitado y/o paciente con alteracion del nivel de conciencia, se valorara la
necesidad de la presencia de un familiar, asi como personal auxiliar para
inmovilizar la zona de insercion.

Seleccion del catéter.

Colocar el compresor entre 15y 25 cm. por encima del punto de puncion.
Utilizar los dedos indice y medio de la mano no dominante para palpar la vena.
Aplicar la solucion antiséptica elegida en la zona, realizando circulos de dentro
a fuera. Dejar secar el tiempo indicado segun el tipo de antiséptico. No volver a
palpar el punto de puncion tras la desinfeccion, salvo con guantes estériles.

Fijar la piel con la mano no dominante para evitar el desplazamiento de la vena.
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8. Tomar el catéter con la mano dominante e insertarlo con el bisel hacia arriba y
con un angulo entre 15° y 30° dependiendo de la profundidad de la vena,
ligeramente por debajo del punto de puncién elegido y en direccion a la vena.
Una vez atravesada la piel se disminuye el angulo para no atravesar la vena.

9. Introducir el catéter hasta que se observe el reflujo de sangre. Cuando esto
ocurra, avanzar un poco el catéter e ir introduciendo la canula a la vez que se
va retirando la aguja o guia, hasta insertar completamente la canula en la luz de
la vena. Una vez iniciada la retirada del fiador, no reintroducirlo, por el peligro de
perforar el catéter.

10. Retirar y desechar la aguja.

11. Retirar el compresor.

12. Acoplar el sistema de perfusion a la conexion del catéter y comprobar el correcto
funcionamiento.

13. Fijar el catéter con cinta adhesiva y cubrir con un apdésito estéril.

Si bien se puede abordar la vena desde diferentes angulos (por encima, por el lateral

0 debajo de una bifurcacion) el método de insercion no sufre cambios.
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CAPITULO 4
ANALISIS DE MERCADO
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El producto médico desarrollado en el presente trabajo apunta a ser utilizado
principalmente en los rubros de la salud (clinicas, sanatorios, centros de cuidado de
ancianos, hospitales, etc.) y la educacién (como elemento de ayuda para la formacién de
profesionales de la salud, como ser enfermeras/os, doctores/as, ayudantes terapéuticos,
etc.), siendo este Ultimo un mercado sustancialmente menor que el primero, como se

demostrara en este capitulo.

Se destaca que tanto este informe como el estudio de mercado fueron realizados
en un momento en el cual Argentina estaba siendo afectada por la pandemia de COVID-
19, lo cual pudo haber afectado el eficiente desarrollo de la investigacion y recopilacion de
la informacién, al no poder realizar consultas personales en los centros de salud. Ademas,
el contexto actual incorporé un alto grado de incertidumbre en cuanto a las perspectivas a
futuro para este sector, lo que podria ocasionar cambios en su comportamiento referentes
a protocolos de seguridad y sanitarios a seguir, nivel de inversion en nuevo equipamiento

y prioridad en la asignacion de recursos, entre otros aspectos.

Por citar un ejemplo, es probable que los centros de salud y educacion enfoquen
sus esfuerzos y su capital econémico actuales en la reconversion de sus instalaciones y/o
la adquisicion de mas y nuevos equipamientos para incrementar su capacidad de atencién
de pacientes con COVID-19 o para el cumplimiento de los nuevos protocolos sanitarios
que seran implementados, asi como aumentar y garantizar la seguridad de los
profesionales, pacientes o personal de la salud y/o educativo en esta situacion. Es por esto
mismo que la inversiébn en nuevos equipos médicos que no impacten o contribuyan
directamente a una mejora en alguno de estos 2 puntos (como puede ser el producto
médico a desarrollar en este trabajo) puede quedar relegada momentaneamente a

segundo plano.

Sin embargo, se entiende que este fendbmeno corresponde a un hecho aislado y
gue, eventualmente, se retornaria a un comportamiento relativamente normal. Aun
manteniendo nuevos protocolos de higiene y seguridad, los establecimientos podrian
retomar inversiones en nuevos equipamientos y en la modernizacion de las tecnologias
empleadas. Es por esto por lo que en el presente trabajo se ha omitido en lo posible
aquellos resultados que puedan verse influenciados por el fenémeno actual de COVID-19,
planteando una situacién hipotética de un contexto similar al existente previo a la

pandemia.
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A continuacion, se procedera con una descripcion del contexto externo al que se
veria enfrentada la empresa a desarrollar, exponiendo los diferentes actores o grupos de
interés. Ademas, se estableceran lineamientos o0 caracteristicas consideradas
imprescindibles a incorporar al contexto interno de la empresa con el fin de maximizar su
oportunidad de éxito. Por ultimo, se realizara una estimacion de las unidades demandadas
en cada periodo de andlisis del proyecto en funcion del tamafio del mercado total y objetivo,

el porcentaje de participacion, etc.

4.1. CONTEXTO EXTERNO

Dentro del contexto externo se analizaran 3 aspectos principales:

¢ El sistema de salud argentino, lo que permitira contextualizar la amplitud de
la cobertura en salud del pais, asi como los principales actores econémicos.

e El mercado de insumos y equipamientos médicos, lo que ayudara a
contextualizar el grado de desarrollo de la industria nacional

e El mercado de la educacion médica, entendiéndolo como el segundo
principal mercado al que podria apuntar el producto a desarrollar, por detras

de los establecimientos de salud.

Se entiende que podra haber otros mercados alternativos que podrian adoptar el
producto (como por ejemplo, casas particulares con familiares que requieran de
canalizaciones regulares), pero los mismos serian de un tamafio despreciable en
comparacion con los 2 principales mercados mencionados, ademas que estarian de alguna
forma relacionados a estos ultimos (en el ejemplo anterior, es probable que quien realice
las canalizaciones sea un profesional capacitado y previamente educado en un

establecimiento de salud).

4.1.1. El Sistema de Salud Argentino

El sistema de salud de Argentina esta compuesto por tres sectores: publico, seguro
social y privado. El sector publico esta integrado por los ministerios nacional y provinciales,

y la red de hospitales y centros de salud publicos que prestan atencién gratuita a toda
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persona que lo demande, fundamentalmente a personas sin seguridad social y sin
capacidad de pago. Este sector se financia con recursos fiscales y recibe pagos
ocasionales del sistema de seguridad social cuando atiende a sus afiliados. El sector del
seguro social obligatorio esta organizado en torno a las Obras Sociales (OS), que aseguran
y prestan servicios a los trabajadores y sus familias. Ademas, el Instituto Nacional de
Servicios Sociales para Jubilados y Pensionados brinda cobertura a los jubilados del
sistema nacional de prevision y sus familias. Las provincias cuentan con una OS que cubre
a los empleados publicos de su jurisdiccion. La mayoria de las OS operan a través de
contratos con prestadores privados y se financian con contribuciones de los trabajadores y
los patrones. El sector privado estd conformado por profesionales de la salud y
establecimientos que atienden a demandantes individuales, y a los beneficiarios de las OS
y de los seguros privados. Este sector también incluye entidades de seguro voluntario
llamadas Empresas de Medicina Prepaga (EMP) que se financian con primas que pagan
las familias o las empresas y con recursos derivados de contratos con las OS. Los servicios
gue ofrecen se prestan en consultorios e instalaciones privados [11].

Tabla 1: Cobertura en Salud en Argentina afio 2017. Segiin metodologia SHA2011

COBERTURA
COBERTURA OBLIGATORIA EN SALUD
VOLUNTARIA
COBERTURA PUBLICA COBERTURA SEGURIDAD 50CIAL
Obras 15,4
Macional Sociales Millones
15,3 Cobertura Nacionales (35%)
Cobertura e Seguridad
. Millones ,
Universal Social -
(34,8%) ; _ Cobertura Medicina
(Cobertura (Obligatoria) Frepaga
44 Millones Bblica
(100%) =% | 27,6 millones| ~ Obras 7.1 - 13 6%
Provincial = Exclusiva) (62,7%) Sociales  Millones il e
Provinciales  (16,1%)
INSSIP >
Municipal o Millones
{ ) (11,6%)
Poblacidn con Cobertura Obligatoria en Salud
42,9 Millones (97,5%)

Fuente: Direccion de Economia de la Salud del Ministerio de Salud y Desarrollo Social

Las OS nacionales y las EMP tienen la obligacion de atender el Programa Médico

Obligatorio (PMO) dispuesto por el MS, cuyo cumplimiento es supervisado por la SSS

dependiente de dicho ministerio. EI PMO comprende un conjunto de prestaciones muy
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amplio y los medicamentos respectivos. Este programa cubre 95% de las causas de
consulta ambulatoria, atencién quirdrgica y hospitalaria, atencion odontolégica, salud
mental, rehabilitacion y cuidados paliativos. En la Tabla 1 y la Figura 8 puede observarse
cbémo se compone la cobertura nacional de salud en cada uno de estos 3 subsistemas [12],

asi como las interacciones entre los diferentes actores.

Figura 8: El sistema de salud argentino y sus actores principales

(| s soci

Recursos fiacionales, Contribuciones Contribuciones Recursos provinciales ‘ Individuos ‘ ‘ Empresas ‘
Fondos PR e 251 de trabajadares de empleadares Individuas
municipales Empresas (algunos
£as0s) y nacionales
Ministerios de Salud
nacional y de las
Co mprad ores provincias, ‘ 05 nacionales y provinciales, INSSIyP )—-b‘ Empresas de medicina prepaga
Secretarias
municipales de salud
Proveedores Hospitales y centros Profesionales y establecimientos de salud profesionales
de salud publicos
Usuarios Personas sin Beneficiarios pensicnes Trabajadores y sus Personas con capacidad
cobertura no contributivas beneficiarios / jubilados de pago

Fuente: M. Bell6, V.M. Becerril Montekio [11]

El gasto total en salud en Argentina, incluyendo sector privado, seguridad social y
sector privado, oscila entre el 9% y el 10% del PBI nacional. Segun el estudio de la
Direccion de Economia de la Salud de la Secretaria de Gobierno de Salud, en conjunto con
la Direccién Nacional de Politica Fiscal e Ingresos del Ministerio de Hacienda y la Direccién
Nacional de Cuentas Nacionales del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC)
en el afio 2017 el Gasto en Salud Corriente alcanzé el 9,4% del PIB. Se trata de la primera
estimacion que se realiza oficialmente desde el 2001 y la Unica con la metodologia
SHA2011 [13]. El marco SHA 2011 (System of Health Accounts 2011), desarrollado por
OCDE (Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econdmicos), Eurostat y OMS,
es un sistema integrado de cuentas exhaustivas, internamente coherentes y comparables
a escala internacional, que deben ser compatibles, en la medida de lo posible, con otras
estadisticas econdmicas y sociales agregadas. Se propone adaptar mejor las Cuentas de
Salud a la rapida evolucién de los sistemas sanitarios alrededor del mundo, de modo de

generar mayor y mejor informacién para el analisis del sector.
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Segun las mismas fuentes, el PBI de 2019 fue de alrededor de 341.500 millones de
ddlares con lo cual (si se asume que el porcentaje de gasto en salud permanece
relativamente constante, al no contar con datos mas actuales) el gasto estimado en salud

en el afo 2019 fue de 32.100 millones de ddlares.

Por dltimo, se estima que hay 166.187 médicos (39,4 por 10.000 habitantes),
distribuidos de manera desigual en el territorio nacional (superpoblacion en areas urbanas,
con 149 por 10.000 habitantes en la capital federal, y escasez en las rurales). Este es un
namero incluso superior al que se presenta en la suma de los 27 paises de la Union
Europea (39 por cada 10.000) [14]. Sin embargo, se presenta un importante déficit de
personal de enfermeria, con 93.102 profesionales o 2,2 profesionales por cada 10.000
habitantes (lo que da una relacién de 0,56 enfermeros por cada médico), cuando segun
recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud serian requeridos 23
profesionales. Si tenemos en cuenta también a los auxiliares de enfermeria, el nimero de
este segundo grupo asciende a 179.175 profesionales de enfermeria o 4,24 por cada
10.000 habitantes.

4.1.2. La Educacion en Salud en Argentina

En Argentina hay 132 instituciones universitarias: 68 estatales, 62 privadas, una
extranjera y una internacional. Dentro de ellas se encuentran habilitadas 47 carreras de

medicina, cuya distribucién geografica puede verse en la Figura 9 [15].

Sobre el total, se observa un leve predominio de carreras de gestion privada (26 Vs
21), aspecto que se vincula principalmente con la significativa expansion que se produjo
en la década de los noventa. En esos afios cambié el escenario de la formacion de
médicos, que hasta ese momento se circunscribia a 9 instituciones, de las cuales 7 eran
instituciones tradicionales de gestion estatal y habian concentrado la ensefianza de la
Medicina hasta el afio 1956. De 2001 en adelante, el crecimiento de carreras se sostiene,
pero con mayor presencia de las instituciones de gestion estatal. De las 26 carreras que
se dictan en instituciones de gestion privada, 7 son institutos universitarios, es decir, que

desempefian su actividad académica en una Unica area disciplinaria, la de la salud.

A lo anterior se puede sumar aquellas instituciones donde se encuentra habilitado el

estudio de carreras relacionadas con la enfermeria. Segun la base de titulos universitarios
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de la Secretaria de Politicas Universitarias, en la actualidad hay 265 carreras relacionadas
con esta disciplina, 242 de las cuales corresponden a carreras de grado y pregrado [16].

Figura 9: Carreras de medicina en Argentina
Segun las estadisticas

universitarias del Departamento de

Informacion Universitaria del
Ministerio de Educacion de la Nacion, , )
durante el ciclo lectivo 2018-2019 el
sistema educativo argentino estuvo
compuesto por una poblacion de
2.227.746  estudiantes, 589.749
nuevos inscriptos  y 150.454
egresados en los niveles de pregrado,
grado y posgrado. Se observa una
predominancia de mujeres tanto en la
cantidad de estudiantes (58,1%),
nuevos inscriptos (58,4%) y egresados
(61,2%). La tasa de retencion en el

primer afio es del 61,8% [17].

Del total de estudiantes

registrados de grado y pregrado, un L

19,2% corresponden con estudiantes

corresponden a carreras relacionadas con ciencias de la salud (Medicina, Odontologia,
Paramédicas y Auxiliares de la Medicina, Salud Publica, Sanidad, Veterinaria), lo que arroja
un total de 427.728 estudiantes, 113.231 nuevos inscriptos 28.887 egresados. Ademas, las
carreras de medicina y enfermeria son 2 de las 10 carreras con mas egresados (4,4% y

5,8% del total de egresados, respectivamente).

Lo anterior da muestra de que el estudio de ciencias de la salud en Argentina
corresponde a una rama muy solicitada, con un alto nimero de estudiantes matriculados
cada afio que, segun lo expresado anteriormente, aun asi, no logra abastecer

completamente la demanda, principalmente en el caso de personal de enfermeria.
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4.1.3. La Industria de Insumos y Equipamiento Médico

El sector de insumos y equipamiento médico comprende la fabricacion de productos,
incluidos los descartables, vinculados a los tratamientos médicos y el cuidado hospitalario.
Se excluyen los productos farmacéuticos y de laboratorios. Representa el 0,7% del Valor
Agregado Bruto generado por todo el sector manufacturero y el 0,6% del empleo registrado
privado del sector industrial. El nivel de empleo de equipamiento médico se mantiene,
alrededor de los 4.300 puestos de trabajo registrados en el sector privado, presentando un
incremento anual promedio del 1,3%, siendo requeridos principalmente perfiles técnicos y
profesionales debido a la complejidad de los procesos productivos y a la constante
exigencia de innovacion. [18].

En términos de comercio exterior el sector de equipamiento médico representa el
0,1% de las exportaciones locales, siendo un sector estructuralmente deficitario debido a
la compra de productos de mayor complejidad tecnolégica (altos precios relativos al exigir
elevados costos en [+D) y también a aquellos que utilizan tecnologia madura pero cuya

produccién requiere grandes economias de escala.

En el afio 2018 las exportaciones aumentaron 6% respecto al afio anterior, mientras
que las importaciones
cayeron 12%. Ello gener6
una disminucion del déficit
comercial que alcanz6 los
US$ 643 millones ese afio.
Los principales destinos de
exportacion son Brasil y
Estados Unidos y en los

tltimos afios Alemania.

En cuanto a la
localizacion geografica,
alrededor del 70% de los Ne‘;‘&“e"

fabricantes de equipamiento

médico se concentra en

Ciudad de Buenos Aires y

Gran Buenos Aires, como L B ) ) o
Figura 10: Localizacion de la produccién de equipamiento médico
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puede observarse en la Figura 10. Este tema se tratara luego en la seccién 9. Estudio de

Localizacion.

Si bien el mercado de insumos y equipamiento médico se caracteriza por la
heterogeneidad de sus productos, es posible clasificarlos segun el nivel de tecnologia
incorporada. Por un lado, existen bienes intensivos en tecnologia asociados a las empresas
con mayor capacidad de I+D, entre los cuales se distinguen principalmente la fabricacion
de equipos y accesorios para diagnéstico por imagenes, neonatologia, neumologia,
anestesiologia, oxigenoterapia y diagndéstico clinico, y la produccién de diversas clases de
implantes. Por otra parte, existe un segmento de productos de tecnologia madura que no
necesitan de constante innovacion y, por lo tanto, demandan menores niveles de
financiamiento orientado a ese tipo de inversiones. Esta fraccion de mercado presenta una
mayor permeabilidad al ingreso de Pequefias y Medianas Empresas (PyMESs), siendo los
principales productos de este segmento las agujas y jeringas, la indumentaria, el mobiliario
hospitalario y el equipamiento para pesar y medir. La Figura 11 esquematiza la cadena de
valor del sector de equipamiento médico.

Figura 11: Cadena de valor

Fuente: Ministerio de Hacienda — Presidencia de la Nacion
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El mercado argentino se compone mayoritariamente por empresas PyMEs de

intensidad tecnoldgica variada. Las empresas nacionales se caracterizan por incorporar
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aceleradamente las innovaciones de productos, tecnolégicas y de disefio generadas por
las firmas de los paises desarrollados, lo que les permite vender sus productos en nichos
del mercado mundial dinamicos, donde la competencia se determina via diferenciacion de
producto y calidad, produciendo bienes como incubadoras y analizadores de quimica

clinica, entre otros, a precios competitivos.

La demanda del sector se encuentra en continua expansion debido a los aumentos
del gasto en salud reflejados en la ampliacion en la cobertura de servicios de los sistemas
de salud publica y al incremento en la esperanza de vida.

En nuestro pais la produccién y almacenamiento de estos productos, principalmente
de insumos médicos, esta controlada por la Administracién Nacional de Medicamentos,
Alimentos y Tecnologia Médica (ANMAT), responsable de fijar las normas que deben

cumplir los fabricantes de insumos y equipos médicos.

El sector de equipamiento médico asimila su tendencia al comportamiento de la
industria manufacturera en general. En enero 2017 el IPI manufacturero (“indice de
Produccion Industrial Manufacturero”. Incluye un exhaustivo relevamiento de todas las
actividades econdmicas que conforman el sector de la industria manufacturera del pais)
muestra niveles de recuperacién que se mantuvieron durante todo ese afio. El afio 2018
registré un desempefio mas heterogéneo, con meses de recuperacién y otros de caidas en
el nivel de actividad, dando como resultado una contraccion promedio del 1% respecto al
afio anterior. El 2019 contindia con retracciones en la produccion. En abril se registré una

tasa interanual negativa de 1,5%.

En términos de VAB (Valor Agregado Bruto), el 2017 fue un afio de recuperaciéon para
la industria de equipamiento médico, luego de haber presentado variaciones interanuales
negativas durante todos los trimestres analizados del afio anterior, incluso con caidas
mayores a las registradas por el nivel de la industria en general. El 2018 se presentd un
nivel estable en cuanto al agregado de valor, con excepcion del ultimo trimestre en donde

se registro una disminucion del 4%, en concordancia con las manufacturas en general.

La demanda de equipamiento médico esta fuertemente relacionada con el gasto en
salud, tanto publico como privado. Asimismo, la prolongacion de la esperanza de vida y la
mejora en el ingreso de la poblacién que le permite acceder a los sistemas de salud también
actian como factores que impulsan la demanda de estos insumos y equipos. Por su parte,
el propio avance de la tecnologia en el tratamiento médico cubre necesidades antes

insatisfechas. En este sentido, la difusién de tecnologias genera su propia demanda.
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El crecimiento continuo del gasto en salud impulsé las ventas de equipamiento
médico a nivel mundial. De acuerdo con diversas estimaciones, se calcula que la media
mundial del gasto promedio en insumos y equipamiento es el 3% de los gastos totales en
salud. Si retomamos la estimacién del gasto total en salud para el afio 2019 realizada en
la secciéon 5.1.1 (U$D 32.100 millones), podemos estimar que el gasto total en 2019 para

equipamiento e insumos médicos fue de U$D 963 millones.

Asi, la evolucién del gasto en salud configura la trayectoria de la demanda de
equipamiento. Los presupuestos nacionales destinados a la salud son un indicador del

potencial crecimiento de la industria de equipamiento.

En lo referente a la balanza comercial, la misma es estructuralmente deficitaria
(prevalecen las importaciones, por valores entre U$D 600 y U$D 800 millones anuales, por
sobre las importaciones, de alrededor de U$D 100 millones). Mientras que las
exportaciones se concentran en productos de intensidad tecnoldgica medio-alta, las
principales importaciones se destinan a la compra de productos de mayor complejidad
tecnolégica (altos precios relativos al exigir elevados costos en |1+D) y también a aquellos
que utilizan tecnologia madura pero cuya produccién requiere grandes economias de

escala.

Los principales origenes de las importaciones son China, Estados Unidos y
Alemania. China es el principal proveedor de Ecografos con analisis espectral Doppler y
jeringas de material plastico, y el segundo origen de las importaciones de aparatos de
diagnéstico de visualizacién por resonancia magnética y aparatos de tomografia
computarizados. Las compras a Estados Unidos se distribuyen mayoritariamente entre
aparatos de diagnéstico de visualizacion por resonancia magnética; sondas, catéteres y
canula; implantes y articulos y aparatos para fracturas e instrumentos y aparatos de
medicina, cirugia o veterinaria en general. Por dltimos, las compras a Alemania se
concentran en Estimuladores cardiacos, Hemodializadores capilares, Rifiones artificiales
Aparatos de diagnostico de visualizacion por resonancia magnética y nuevamente aparatos

e instrumentos de medicina en general.

Por ultimo, existen numerosos organismos que intervienen en el desarrollo de esta
industria, tanto nacionales como internacionales. La cantidad y complejidad de los
requerimientos y regulaciones dependera del tipo de equipamiento o producto médico que

se pretenda desarrollar. Si bien se profundizara en esto mas adelante en el presente
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informe, se muestra en la Figura 12 las principales politicas publicas y organismos

regulatorios intervinientes.

Figura 12: Industria de equipamiento médico. Politicas publicas
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Fuente: Ministerio de Hacienda — Presidencia de la Nacion

4.1.3.1. Principales Actores en la Industria de Equipamientos Médicos

El sector estd conformado por PyMEs nacionales que investigan y desarrollan
disefios propios, innovaciones de productos e incorporacién de nuevas tecnologias ya
desarrolladas, insertdndose de esta forma en nichos dinamicos del mercado mundial,

donde la competencia se determina via diferenciacion de producto y calidad.

Las principales empresas cuentan con una significativa participacién de artesanos,
técnicos y diferentes Ingenierias en todas las etapas de produccién, siendo permanente la

actualizacién tecnoldgica.

En Argentina existen 3 camaras que agrupan a profesionales y empresas de
equipamientos médicos, las cuales tienen como principal objetivo representar la defensa
de los intereses de sus asociados, procurando el desarrollo y optimizacion de su actividad,
en beneficio del sector de tecnologia médica del pais, y guiando en la mejora y

cumplimiento de los estdndares de calidad, seguridad y eficacia. Las mismas son:

e CAEHFA [19]: Cémara de Equipamiento Hospitalario de Fabricacion

Argentina. Es una de las cdmaras de la Asociacion de Industriales
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Metalurgicos de la Republica Argentina (ADIMRA). Agrupa tanto a fabricantes
de equipos altamente complejos -aparatos de rayos X, monitores cardiacos,
autoclaves, esterilizadoras, etc.- como asi también de productos descartables
-entre ellos jeringas, espéculos ginecolégicos, dispositivos intrauterinos, etc.-
La industria del sector esta capacitada como para proveer en su totalidad un
hospital de mediana complejidad. La mayoria de los asociados cumplen con
las normas IS0, las de la Unién Europea, las de seguridad eléctrica y las de
extrema esterilizacion para los descartables y todas las exigidas por los
organismos competentes de nuestro pais. Cuenta con 75 empresas
asociadas, de las cuales el 50% se dedica a la fabricacién de equipos electro-
médicos.

e CAPEEM [20]: Camara Argentina de Productores de Equipos Electro-
médicos. Agrupa a unas 12 empresas de alta tecnologia y alto valor agregado.

e CADIEM [21]: Camara Argentina de Insumos, Implantables y Equipamiento
Médico. Agrupa a mas de 120 empresas fabricantes, exportadoras,
importadoras o distribuidoras de dispositivos y soluciones para la medicina,

asi como aquellas de servicios y tecnologia médica.

4.1.3.2. Principales Competidores en la Industria de Equipamientos
Médicos

Como se ha detallado anteriormente, en la actualidad no existe ningun fabricante
nacional que ofrezca un producto que pueda competir directamente con el producto a
desarrollar en este trabajo. No obstante, el nivel de tecnologia relativamente bajo necesario
para su desarrollo posibilitaria una rapida insercion de nuevos competidores en caso de
gue el mismo demuestre un buen nivel de aceptacion en el mercado nacional; posibilidad
gue se ve aumentada si consideramos que el mercado de equipos médicos en Argentina
es caracterizado por una constante innovacion y readaptacion de sus empresas. En
apartados posteriores se plantearan diferentes estrategias para poder hacer frente a la
amenaza de nuevos competidores, asi como para incrementar las posibilidades de éxito

de la empresa a desarrollar.

Por esto, si bien en principio no se contaria con fabricantes que compitan
directamente, vale la pena mencionar a algunos de los principales actores en este rubro,
principalmente aquellos dedicados a la fabricacidbn de equipos de diagndsticos por

imé&genes (por su cercania conceptual con el producto a desarrollar).
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Ademds, se ha mencionado que un alto porcentaje del equipamiento médico
(principalmente aquellos equipos de mediano y alto grado de innovacién tecnoldgica) es
importado, por lo que es importante considerar como competidores a aquellas empresas
mas focalizadas en la importacién y distribucion de equipos médicos, muchos de los cuales
cuentan con la ventaja estratégica de ser representantes oficiales de marcas mundialmente

reconocidas.

Dentro de los que podriamos considerar como principales competidores se

encuentran:

e Meditech S.A.: con mas de 20 afios de experiencia, desarrolla software y
hardware especializado para el tratamiento de imagenes médicas en
radiografia, fluoroscopia, radiografia digital, mamografia digital, y angiografia.
Sus productos son muchas veces incorporados a equipos de diagnéstico por
imégenes de terceros.

e Rent-Imagen S.A.: experiencia de mas de 30 afios dedicados al Diagndstico
por Imagenes en fabricacién, reparacion, instalacion, y mantenimiento de
equipamiento nacional e importado.

e Farkim: cuenta con 40 afios de experiencia en la provision de equipamiento
e insumos médicos de alta performance para el diagndstico por imagenes.
Business Partner y Distribuidores Oficiales de Siemens Healthineers, Barco,
Carestream, Visual Medica y Hotborn, marcas lideres en equipamiento
médico. Se caracterizan también por un muy buen servicio de asesoramiento
y post-venta, tratando de ofrecer soluciones integrales en el rubro de
diagnostico por imagenes.

e Digital Dinamic System S.A.: desarrolla productos orientados a minimizar el
dafio al paciente con métodos no invasivos, principalmente para el area
quirurgica.

e Laboratorios Gavamax: con mas de 60 afios de trayectoria, es uno de los
mayores fabricantes de dispositivos biomédicos de Argentina y
Latinoameérica. Comercializamos guias para administracion de suero, guias
para transfusion de sangre o plasma, sondas, guias para hemodialisis, guias
pediatricas, llave de 3 vias, guias libres de PVC y latex, agujas hipodérmicas
y jeringas para insulina, entre otros.

e Tecnoimagen: compafia lider en el campo de la tecnologia médica. Cuenta

con mas de 20 afios de trayectoria y 25 premios internacionales.
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Representante oficial a nivel nacional de empresas reconocidas
internacionalmente como Hitachi, Sonosite, Esaote y Vinno en el campo de

diagnéstico por imagenes.

Se permite destacar que el producto a desarrollar se encontraria, en principio, en un
punto medio entre los productos ofrecidos por fabricantes nacionales (abocados
principalmente al desarrollo de elementos descartables, indumentaria 0 equipamientos
mecéanicos como camas, sillas, elementos ortopédicos, etc.) y los importadores (abocados
principalmente a la importacion de productos de medio o alto grado tecnoldgico), lo que
podria justificar en parte el porqué de su escasa competencia directa actual.

4.1.3.3. Principales Marcas Competidoras a Nivel Internacional

Existen en los mercados internacionales algunas marcas dedicadas a la deteccion
de vias venosas mediante la utilizacion de radiacion infrarroja u otros principios fisicos, las
cuales podrian ser consideradas como competencia directa para el producto a desarrollar
en cuestion. Se abordara en apartados posteriores las ventajas competitivas y estrategias

a utilizar para sobresalir respecto de estas alternativas comerciales.

Dentro de las principales marcas competidoras _
podemos mencionar a los siguientes 2 productos. Cada uno e
utiliza un principio de funcionamiento diferente, lo cual tiene 000

un impacto directo en su forma de uso, costo, dimensiones,

etc.:
e AccuVein
Empresa estadounidense lider mundial en soluciones -
de imagenes médicas. Cuenta con 10 afios de trayectoria en \_____‘“/

esta gama de dispositivos, siendo su modelo mas reciente el _
' _ Figura 13: AccuVein AV500,
AccuVein AV500 (Figura 13). Sus productos se (ltimo modelo de la empresa

- . Lo AccuVein
comercializan en 120 paises. Se basa en el principio de

proyeccion de una imagen de la red venosa sobre el cuerpo del paciente, contando ademas
con funciones adicionales como ser el cambio del color de la luz o el brillo de proyeccion o

programar un apagado automatico luego de cierto tiempo de inactividad.
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o Peso aproximado de 250 gramos

o Requiere de un soporte externo para sostener el dispositivo mientras
se realiza el procedimiento de puncién (el cual también facilita la
empresa)

o Precio de U$D 4.500 (Valor F.O.B.). Los soportes se pueden adquirir
por un valor aproximado de U$D 400.

e Veinlite

Firma estadounidense con 20 afios de trayectoria
en diferentes rubros. Sus productos se basan en la
iluminacion de una pequefia zona mediante luces LED
rojas y naranjas que permiten destacar las venas e
incrementar la precisiébn en la puncion. La Figura 14
muestra uno de sus modelos mas versétiles, el Veinlite
LED+.

Veinlite

o Menor tamafio, lo que elimina la

necesidad de un soporte

o Precios que varian entre U$D 300 y
; Figura 14: Veinlite LED+, Ultimo
USD 630 (valor F.0.B.) segin el nodelo de la empresa Veinlite

modelo.

El catdlogo de fabricantes de este tipo de productos es extenso, pero puede
detectarse que todos optan por un disefio similar a alguno de los 2 propuestos
anteriormente, variando el nivel de accesorios 0 complementos a utilizar. Agquellos
productos que requieren de pantallas o proyectores para la visualizacion de la red venosa
son sustancialmente mas costosos que aquellos que se basan en la utilizacion de luz led,
ademas de requerir por lo general del empleo de mas de una persona para realizar la
canalizaciéon o, en su defecto, la ayuda de un soporte que sostenga el dispositivo. Sin
embargo, su nivel de detalle y precision es notablemente superior al de las alternativas que

utilizan luz led.
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4.1.4. Andlisis de Fuerzas de Porter

Los aspectos antes mencionados pueden condensarse en buena medida en funcién
del andlisis de fuerzas de Porter para la determinacion del nivel de competencia dentro de
una industria y, por lo tanto, para indicar qué tan atractivo puede ser un mercado. Este
diagrama se muestra en la Figura 15.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Proveedores <

Competidores
en el mercado

Clientes

. Intensidad de Ia

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

‘ Productos ‘
, Sustitutos

Figura 15: Diagrama de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de Entrada Potencial de Nuevos Competidores

Dentro del ambito nacional, se observa que el mercado de productores de
equipamientos médicos esta principalmente conformado por Pymes especializadas en un
rubro especifico, siendo la mayor parte de las mismas productoras de insumos
descartables e indumentaria, y no existiendo muchos productores de equipos con un nivel

tecnolégico medio.

El bajo nivel de tecnologia requerido para el desarrollo del producto podria facilitar

el ingreso de nuevos competidores nacionales.
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Poder de Negociacion de los Proveedores

Al ser una empresa pequefa y de reciente creaciéon, sumado al bajo nivel de
produccién como para ser considerado un producto masivo, el poder de negociacion frente

a proveedores sera bajo.

Se cuenta, por otro lado, con una amplia variedad de proveedores de insumos
(nacionales e importados) como ser plasticos y componentes electronicos, lo que permitiria
encontrar proveedores con una buena relacion calidad-precio. Ademas, en caso de
tercerizar algunas etapas del proceso productivo como ser la inyeccion del plastico de la
carcasa exterior, también se contaria con un buen numero de proveedores capaces de

realizar el trabajo.
Poder de Negociacion de los Clientes

El caracter de empresa de reciente creacion afecta negativamente también en este
aspecto. Ademas, al trabajar principalmente con instituciones (tanto educativas como de
salud) se podria estar negociando la venta de lotes de productos. Esto haria que el poder

de negociacién de los clientes, principalmente de instituciones importantes, sea alto.

Por otro lado, al ser en principio el Gnico productor nacional de este tipo de
productos, la empresa se estaria ubicando en una posicion privilegiada en las
negociaciones, adquiriendo un mayor poder de negociacion (luego se debera debatir si se
sacrificara en principio una porcién de ganancias en funcién de lograr alianzas estratégicas

con clientes reconocidos a nivel nacional, lo que podria traer beneficios a posteriori).
Amenaza de Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos

Seria posible la utilizacién de productos sustitutos que utilizan tecnologias similares
a la propuesta. No obstante, cada uno de estos productos presenta sus propias
desventajas, ya sea desde el punto de vista econémico como el de la calidad y nivel de las

prestaciones brindadas.

Podria considerarse que el principal “competidor” para este tipo de productos seria
la utilizacion de la técnica tradicional de canalizacién de vias venosas, la cual no requiere
en principio de ningun dispositivo auxiliar y constituye una técnica fuertemente arraigada
en el personal de salud, principalmente en aquellos con mas afios de experiencia. Debera

trabajarse por lo tanto en resaltar los beneficios de la utilizacién del dispositivo de
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canalizacién, tanto para los pacientes como para los profesionales, con el fin de motivar un

cambio en los habitos de uso.
Intensidad de la Rivalidad

Nos encontramos ante un mercado con barreras de entrada relativamente bajas,
principalmente debido al bajo nivel tecnolégico del producto a desarrollar, lo que facilitaria

la incorporacion de nuevos competidores.

No obstante, la empresa contaria con una situacion privilegiada en su etapa inicial
al poder ser el primer productor nacional de este tipo de productos. Esto aportaria una
ventaja temporal, ya que los demds fabricantes deberian someterse primero a una etapa
de investigacion y desarrollo, ademas de la realizacion de todos los tramites legales y
reglamentarios ante los organismos reguladores del sector, antes de poder incorporar su
producto al mercado. Se considera que esto podria brindar una ventana de tiempo valiosa
para posicionar el producto como un referente del sector.

Esta ventaja no se tendria frente a las empresas importadoras de productos
médicos, las cuales podrian evaluar la importacion de este tipo de productos en caso de

observar un aumento en la demanda.

En resumen, podria considerarse que nos encontramos ante un mercado con una
rivalidad media, donde las principales ventajas con las que contaria la empresa en
desarrollo seria su caracter innovador y el hecho de ser la primera empresa de produccion
nacional de este tipo de dispositivos (ventaja competitiva muy importante en algunos
casos). En pos de sobrevivir en este mercado, la empresa debera explotar fuertemente
esta ventana temporal a fin de lograr reconocimiento en el sector antes del ingreso de
nuevos competidores, ademas de apuntar a alianzas estratégicas con clientes y entidades
de renombre a nivel nacional. Por ultimo, no debera perder su caracter innovador,
desarrollando constantemente nuevas versiones del producto de estudio asi como también

productos complementarios.

4.2. CONTEXTO INTERNO

La importancia de conocer de forma precisa el comportamiento de la demanda de

los productos de la empresa radica en el hecho de poder ajustar el proceso fabril con mayor
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precision en cuanto a la utilizacidon de recursos y la determinacién de las capacidades de

cada estacion de trabajo.

Como el presente trabajo se centra en la evaluacion de la creacion de una empresa
mono producto, aln no se dispone de datos histéricos para realizar un correspondiente
analisis del contexto interno de la empresa. No obstante, en base a la informacion
presentada sobre el contexto externo del mercado en donde se intenta insertar el producto,
pueden establecerse algunos lineamientos o caracteristicas a considerar para que la

empresa pueda ver incrementadas sus posibilidades de éxito.

En primer lugar, hay que considerar que, como ya se menciond, el mercado de
empresas productoras de productos médicos se caracteriza principalmente por ser un
mercado de empresas Pymes con alta capacidad de innovacion y adaptacion. Esto, por un
lado, facilitaria la rapida insercion de un producto médico novedoso debido a la mayor
predisposicién a la incorporacion de nuevas tecnologias, pero por otro aumentaria la
posibilidad de que, en caso de que el mismo resultase ser altamente demandado, los
competidores ya existentes readapten sus procesos actuales para incorporar la producciéon

de productos similares a su catalogo.

De esto se extiende que, si bien seria posible el ingreso al mercado con un Gnico
producto de complejidad tecnolégica media/baja, resultard primordial para el éxito y la
permanencia de la empresa el incorporar ese caracter innovador caracteristico del sector,
buscando activamente la creacidon de nuevos productos y nuevas fuentes de ingresos. No
obstante, en el presente proyecto nos centraremos Unicamente en la etapa inicial de la

empresa, con una produccién mono producto.

También podria ser de gran utilidad la realizacion de acuerdos comerciales con
algunos de los principales distribuidores y comercializadores mayoristas de productos
médicos, e idealmente lograr acuerdos de exclusividad para dificultar o retrasar el ingreso

de nuevos competidores. Algunos de los principales actores en este aspecto son:

e Tecnoimagen S.A.: compafiia argentina lider en el campo de la tecnologia
médica. Comercializa equipamiento para instituciones de salud publicas y
privadas, brindando soporte postventa —software y hardware-, aplicaciones,
servicios financieros y comerciales. Son reconocidos por ser uno de los
principales proveedores de tecnologia médica de avanzada del pais,

ademas de ser representantes oficiales de numerosas marcas
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internacionales muy reconocidas como Hitachi, Sonosite, Esaote y Vinno,
entre otros (en el campo de diagndstico por imagenes).

e Macor: empresa con una trayectoria de 25 afios en importacion y
comercializacion de equipamiento e insumos médicos. Representantes
oficiales de numerosas marcas internacionales.

e Medistore: cuenta con su propia red de distribuidores de productos e
insumos médicos, tanto nacionales como importados. Se centra méas en la
comercializacion de productos descartables o equipamientos de bajo nivel

tecnologico.

Al tratarse de una empresa nueva en el sector de equipamientos médicos, sera
necesario adoptar estrategias agresivas de comercializacion con el fin de lograr un rapido
reconocimiento y posicionamiento nacional, antes de que el producto a fabricar sea imitado
por competidores mas reconocidos. Serdn necesarias estrategias de branding, alianzas
estratégicas como las mencionadas anteriormente, entre otras, sacrificando
probablemente una porcién de la rentabilidad final del producto en la etapa inicial de la

empresa en pos de lograr un crecimiento acelerado.

Por ultimo, en lo que respecta a la localizacion fisica de la empresa, se pudo ver en
la Figura 8 que alrededor del 70% de los productores de productos médicos se radican en
la provincia de Buenos Aires de CABA, y s6lo un 8% se localizan en la provincia de Buenos
Aires. El establecer la planta de produccién/ensamblaje del producto final en la regién de
Buenos Aires contaria, entre otras, con la ventaja de una mayor cercania con principales
proveedores y distribuidores, lo que ahorraria gastos de transporte. No obstante, se
deberan estudiar los incentivos econémicos y legales antes de la decision de la decision
final, teniendo también en cuenta las dimensiones finales de la planta requerida, lo cual

dependera del nivel de produccion estimado y los procesos productivos definidos.

4.3. ESTIMACION DEL  MERCADO
NACIONAL

Como se ha explicado en apartados anteriores, el mercado a abarcar estaria

compuesto por:
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¢ Establecimientos de salud: segun los ultimos registros, dentro del territorio
nacional hay 26.985 establecimientos habilitados dentro del territorio
nacional.

e Profesionales de la salud: 166.187 médicos habilitados y 93.102
profesionales de enfermeria.

¢ Establecimientos educativos: 47 instituciones habilitadas para la educacién
en medicina, y 265 carreras relacionadas con enfermeria. Mas de 400.000
estudiantes activos y aproximadamente 113.000 nuevos ingresantes a estas
carreras cada afio, siendo 2 de las 10 carreras con mas estudiantes
actualmente.

e Una porcién minoritaria del mercado podria estar conformada por individuos
0 particulares que requieran el producto por padecer alguna patologia
crénica que requiera de la realizacion de constantes canalizaciones. Sin
embargo, no se dependera de esta porcion del mercado para la realizacion
de estimaciones econdémicas y de mercado por tratarse de una porcion, a
nuestro criterio, infima en relacién con los mercados principales, ademas de
ser de dificil determinacion (la variabilidad en la estimacién de la demanda
de esta porcién del mercado podria ser mas grande que el tamafio del grupo

en si, lo que solo agregaria mas incertidumbre a las estimaciones).

Como se podra ver en apartados posteriores, si bien el mismo constituye un
mercado interesante, podria considerarse de un tamafio pequefio, al no ser un producto de

consumo masivo y tratarse de un bien durable. Esto alienta a 2 conclusiones:

1. Para generar un retorno econOmico potencialmente importante, sera
necesario en un futuro que la empresa incorpore una mayor variedad de
productos a su catélogo, a fin de abastecer al mismo mercado con mas
productos. Esto generaria otras ventajas, como reducir el riesgo al no
depender Unicamente de las ventas de un producto, asi como lograr una
mayor fidelizacion de los clientes al abastecer en mayor grado sus
necesidades de insumos y equipamiento. Se mencionara mas sobre este
tema en el apartado 6.1.4. Expansion del catalogo de productos

2. El punto anterior permitiria también reducir parcialmente la incertidumbre y
el riesgo de la empresa ante cambios en las condiciones internas y/o
externas, al no depender la totalidad de sus ingresos del éxito de una Unica

linea de productos.
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Para el presente trabajo, no obstante, nos limitaremos al analisis de la viabilidad

técnica y econdémica de la fabricacion del producto en analisis.

Gréfico 1: Estimacion poblacion Argentina 2020-2030
Poblacion Estimada Argentina 2020-2030
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Habiendo hecho esta salvedad, es importante considerar que el producto
actualmente en analisis practicamente no es comercializado dentro del ambito nacional,

por lo que podria considerarse un mercado desatendido en este aspecto.

A continuacion, se presenta una estimacion a 10 afios del tamafio total del mercado
a atender, la porcién de ese mercado que podria necesitar el producto, y la participacion
esperada para la empresa en analisis. Para la estimacion del tamafio total del mercado se

ha tomado como base una estimacién de la poblacion total de Argentina hasta el afio 2030

Gréfico 2: Estimacion de tasa de enfermeros por cada 1000 habitantes en
funcion de evolucién real de la tasa entre 2013 y 2019
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y la cual puede verse en el Grafico 1 [22], asumiendo una evolucion lineal en las tasas de
médicos por habitante y enfermeros por habitante (mencionadas anteriormente) en funcion

de los datos histdricos recabados, la cual puede observarse en los Graficos 2 y 3.

Gréfico 1: Estimacion de tasa de médicos por cada 1000 habitantes en funcion
de evolucion real de la tasa entre 2005 y 2019
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En cuanto a la porcién de mercado dirigida a la educacion y formacién de nuevos
profesionales, es de esperarse que el producto sea adquirido por las instituciones
educativas, teniendo un niumero determinado de instrumentos los cuales serian usados por
todos los estudiantes ante la realizacién de alguna préactica. Se evaluard una situacion
hipotética, teniendo en cuenta que las instituciones de salud cuentan con (segun
experiencia y testimonios que aportaron algunos profesionales) entre 80 y 100 estudiantes
por cada clase (lo que variaria en funcion de la materia, afio e institucion, entre otros), y
gue las instituciones que adquieran el producto lo haran a razén de 25 unidades por
institucion (de forma de tener 1 unidad por cada 4 alumnos, nUmero aceptable para la

realizacion de trabajos practicos).

Ademas, se considerara como mercado objetivo para esta primera etapa al 10% del
mercado total, lo que surge del resultado de una encuesta realizada a profesionales de la
salud (en la que se entrara en detalle en el apartado 5. Disefio del Producto del presente
trabajo y la cual se adjuntaré en los anexos), y de la que se obtuvo que el 13% del total de
encuestados estarian dispuestos a adquirir el producto en cuestion. Es de destacar que,
ademas, un 68% de los encuestados manifestaron que probablemente adquiririan el
producto. No obstante, a fin de realizar la evaluacion de mercado y los posteriores estudios

de capacidad de producciéon y econdmico-financiero, se prefiere plantearse en una
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situacion mas realista/pesimista, a fin de no sobreestimar los ingresos del proyecto en base

a suposiciones erréneas.

Grafico 2: Curva de adopcion del producto
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En cuanto al porcentaje de participacion sobre el mercado objetivo, se planteara una
estrategia agresiva en la que se buscara un rapido posicionamiento en el mercado,
aprovechando la escasa participacion de competidores en este producto en particular y con
el fin de convertirse en un referente en esta linea de productos previo al ingreso de nuevos
competidores. Se planteara lograr una participacion del 6% sobre el total del mercado
objetivo en los primeros 2 afios de actividad, reduciendo luego el ritmo de crecimiento anual
simulando una mayor dificultad de crecimiento a causa de una mayor competencia en el
mercado, ademas de que una porcion de los usuarios mas predispuestos a incorporar
nuevas tecnologias (aquellos llamados “Innovadores” y “Early Adopters” dentro de la curva
de adopcién del producto, mostrada en el Gréfico 4) ya habrian sido contactados y se
encontraria utilizando el producto. Esto implica por lo tanto una participacion del 27,8%
sobre el mercado objetivo, o0 un 2,8% sobre el total del mercado analizado para el fin del

horizonte de evaluacion del proyecto.
En base a todas estas consideraciones se extraen los resultados de la Tabla 2:

Puede verse en la Tabla 2 que el nimero de nuevas unidades demandadas
disminuye drasticamente luego del tercer afio de actividad, a un nivel 26% inferior al del
afo previo. Esto se realiza al considerar que un ritmo de crecimiento tan acelerado como
el planteado en los primeros 2 afios de actividad no seria, en principio, sostenible a largo
plazo, principalmente por los puntos mencionados anteriormente. No obstante, la situacion

es susceptible de analisis y podrian plantearse reperfilamientos y nuevas estrategias para
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la empresa a fin de sostener la tasa de crecimiento por mas tiempo, o suplir esta caida con

nuevos productos a incorporar en el catalogo, como se menciond anteriormente.

Tabla 2: Nuevas unidades demandadas por periodo

Total del Mercado Mercado Objetivo % d Unidades Demandadas Totales Demanda Total
Periodo o . Instit. . . Instit. . < _, o . Instit.
Medicina Enfermeria 1 Medicina Enfermeria 1 Participacion Medicina Enfermeria . Acumulada Anual
Educativas Educativas Educativas

0 178.812 197.187 312 17.881 19.719 31 0% 1] 0 1] 1] o
1 182.937 201.835 312 18.294 20.184 31 3% 549 606 25 1.179 1.179
2 187.085 206.483 312 18.708 20.648 31 6% 1.123 1.239 50 2411 1.232
3 191.251 211.132 312 19.1325 21.113 31 8,1% 1.542 1.702 75 3.319 908
4 195.434 215.780 312 19.543 21.578 31 10,3% 2.015 2,235 100 4.341 1.021
5 199.632 220.428 312 19.963 22.043 31 12,8% 2.545 2.810 100 5.456 1.115
6 203.844 225.076 312 20.384 22.508 31 15,4% 3.134 3.461 125 6.720 1.264
7 208.072 229.724 312 20.807 22.972 31 18,2% 3.784 4,178 150 8.112 1.393
8 212.314 234.373 312 21.231 23.437 31 21,2% 4.4398 4.966 175 9.639 1.527
9 216.567 239.021 312 21.657 23.902 31 24,4% 5.279 5.826 200 11.305 1.666
10 220.831 243.669 312 22.083 24.367 31 27,8% 6.128 6.762 225 13.115 1.810

Fuente: Elaboracion propia

Al punto anterior se deben agregar las unidades demandadas como reposicion de
unidades viejas. Se ha asumido que un 30% de los equipos vendidos en un periodo serian
repuestos en un lapso entre los 3 y 6 afios posteriores a su compra (el resto no serian
repuestos en ese lapso, o bien porque contindien funcionando en éptimas condiciones, o
por decision del cliente). Esto se asume con el fin de simular la necesidad de reposicion a
causa de roturas o mal funcionamiento propios del uso del equipo. Se ha establecido esta
necesidad luego del tercer afio simulando una politica de calidad que permita asegurar 3
afios de correcto funcionamiento del dispositivo (caracteristica distintiva con el resto de los

productos competidores, cuya garantia es de solo 2 afios).

Es de esperar que, luego de ese tiempo, la empresa contaria con nuevos modelos
disponibles, asi como nuevas tecnologias de produccion, lo que afectaria tanto el costo

final de las unidades como su ingreso. Sin embargo, no se ha considerado esta variable a

Tabla 3: Demanda nacional total por periodo

Periodo Nuevas Unidades Reposicion Unidades Totales

0 0 0

1 1.179 1.179
2 1.232 1.232
3 908 908
4 1.021 113 1.139
3 1.115 241 1.356
] 1.264 450 1.714
7 1.393 439 1.832
8 1.527 395 1.922
9 1.666 442 2.108
10 1.5810 489 2.299

Fuente: Elaboracién propia
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fin de simplificar el andlisis, y se asume que las unidades seran repuestas por otras

idénticas.

Lo anterior se expresa en la Tabla 3, donde se resume el total de unidades
demandadas por periodo, discriminando por el origen de la demanda (nueva o por

reposicion).

4.4. MERCADO DE EXPORTACION

Se plantearéa en el proyecto la posibilidad de exportar el producto a partir del periodo
3, compensando en parte la disminucion de las ventas de nuevas unidades en el mercado

nacional.
4.4.1. Andlisis de Destinos

En lo que refiere al mercado de insumos y equipamiento médico, la balanza
comercial es estructuralmente deficitaria, tal y como se muestra en el Gréfico 5 [18].
Mientras que las exportaciones se concentran en productos de intensidad tecnolégica
medio-alta, las principales importaciones se destinan a la compra de productos de mayor
complejidad tecnolégica (altos precios relativos al exigir elevados costos en 1+D) y también
a aquellos que utilizan tecnologia madura pero cuya produccion requiere grandes
economias de escala.

Gréfico 3: Balanza Comercial de insumos y equipamiento médico
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Los principales productos exportados se distribuyeron entre Instrumentos y aparatos
de medicina, cirugia, odontologia o veterinaria (36%), Articulos y aparatos de ortopedia

(29%) y Aparatos de mecanoterapia y terapia respiratoria (20%).

Brasil y Estados Unidos son los principales destinos de las exportaciones,
representando aproximadamente un 22% y 11% del total de las exportaciones anuales. En
el Ultimo afio Alemania se ubic entre los compradores mas importantes debido tanto a un
incremento en las compras alemanas (87%) como por una disminucion en las ventas hacia
ese destino (-24%).

Se optara por comercializar el producto en Brasil debido a su cercania geografica 'y
su participacion junto con Argentina en el bloque Mercosur, lo que puede asegurar
uniformidad y previsibilidad en las normativas legales, comerciales e impositivas que
regulan el sector ademas de ser por lejos el mayor receptor de productos de salud
argentinos, lo cual podria facilitar el despliegue de la empresa en la zona.

4.4.2. Proyecciones y Determinaciéon de Precios

Se plantea que las operaciones de comercio internacional se concreten a partir del
tercer periodo del horizonte del proyecto. Esta eleccién esta estrechamente vinculada con
los tiempos que conlleva contactar a potenciales clientes, adecuar el producto a las
disposiciones legales del pais de destino y acordar condiciones comerciales ventajosas

para ambas partes.

Para el periodo 3, se calcula despachar un 20% del total de productos. Este
porcentaje no es aleatorio, sino que surge del asesoramiento recibido desde la Camara
de Comercio Exterior del Centro Comercial e Industrial de Rafaela y la Region. Para los
periodos posteriores se plantea un incremento similar al incremento natural planteado

para las ventas nacionales estimadas en el punto 4.3. Estimacion del Mercado Nacional.

Para determinar el valor FOB al que deberian ofrecerse los productos, se realizé
una investigacion de posibles competidores nacionales en territorio brasilero. No se
encontraron empresas que produzcan un producto con caracteristicas similares a las
ofrecidas por V-Find, aunque si se encontr6 evidencia de distribuidores oficiales de

productos importados de marcas similares a las ofrecidas en Argentina.

Los precios ofrecidos por estos productos importados no diferian demasiado

respecto de los precios encontrados en Argentina. Como consecuencia, resultaria




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

razonable que el valor FOB de V-Find sea similar al precio de lista estimado para
proveedores mayoristas en Argentina. Se definira no obstante una reduccion del 10% del
valor FOB respecto del precio de lista nacional, para alentar la adopcion por proveedores
brasileros y compensar en parte gastos adicionales en que los mismos deban incurrir a la

hora de importar el producto.

Los valores mencionados anteriormente se plasman en la Tabla 4.

Tabla 4: Unidades demandadas para exportacion

Ano Unidades Totales Valor FOB Ingresos por Ventas

3 246 uUsp 173 UsD 43.823
4 271 UsD 185 UsD 50.134
5 325 usp 192 UsD 62.604
] 408 UsD 200 UsD 81.587
7 448 UsD 208 UsD 93.203
8 474 UsD 216 UsD 102.557
9 316 UsD 225 UsD116.201
10 363 usD 234 UsD 131.756

Fuente: Elaboracion Propia

4.43. Capacidades de Carga

Luego de conocer los volumenes que se proyecta exportar afio a afio, es necesario
determinar la capacidad méaxima volumétrica de los contenedores en los cuales se
despachan los productos. La Tabla 5 detallas las unidades de medida empleadas para los

célculos que se realizaran a continuacion.

Tabla 5: Dimensiones de las unidades de almacenamiento

Dimensiones en Metros

Detalle Observaciones
Ancho Largo Alto

Cada caja puede contener 16

i : 0,4 0,6 0,4
S R unidades V-Find
Pallet Americano de . 12 015
doble entrada ' '
Contenedor 20 pies Se considera el contenedor
2,34 5,9 24 . ] .
(interior) estidndar del tipo “dry cargo”.

Fuente: Elaboracion propia
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En primer lugar se determina la cantidad de cajas posibles de transportar por pallet.
Para esto se conocer cuantas cajas se pueden apilar a lo alto, sabiendo que los pallets se
acomodan en 2 niveles dentro del contenedor (1).
Altura Contenedor — Altura base Pallet X 2

N° de Filas por pallet = Altura Caja ==5 filas (1)

Sabiendo esto, se deduce que se puede transportar un total de 20 cajas por pallet.
Teniendo en cuenta que cada caja puede contener 16 unidades V-Find, se concluye que
se podria transportar un total de 320 unidades V-Find por pallet.

Si se analiza esto en conjunto con las unidades estimadas a exportar por periodo,
se observa que para los periodos del proyecto analizados se requeriria de entre 1y 2
pallets para la exportacion. Debido al bajo volumen de exportacion resultaria poco eficiente
el pago de 1 contenedor completo, por lo que se optara por el servicio de carga consolidada
o LCL (siglas en inglés de Less than Container Load), el cual permite enviar mercancia de
varios consignatarios, en un s6lo camién o contenedor, lo que les permite a los clientes

ahorrar considerablemente en costos de envio.

44.4. Costos de Exportacion

Una vez estimadas las cantidades a exportar, es posible determinar el flujo de
costos que implica la exportacion. Entre los costos mas relevantes a cualquier exportacion

se incluyen:

1. Derechos de Exportacion: se determiné que la posicién arancelaria que mejor
se adaptaria para definir un dispositivo como el que se pretende producir
corresponde a la posicion 9018.20.10.100 (Aparatos de rayos ultravioletas o
infrarrojos. Se pudo verificar que, tanto para ésta como para la mayoria de las
posiciones arancelarias que atafien a productos médicos, no existen derechos
de exportacion (alicuota 0%).

2. Despachante de Aduana: este profesional es el encargado de realizar las
gestiones aduaneras necesarias para lograr una operacion exitosa. Es el nexo
entre la empresa y la DGA, dependiente de AFIP. La tarifa minima ronda los
USD 350; superado este valor, pasa a ser de 1% sobre el costo FOB de los

productos, aproximadamente.
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3. Licenciado de Comercio Exterior o Comercio Internacional: este profesional
se encarga de establecer y/o reforzar el nexo con el cliente del exterior. Conoce
el mercado de destino y sus particularidades, para asegurar una operacion
rentable y exitosa. Las comisiones tienen un piso de USD 150 pero, excedido
ese limite, pasan a ser del 0,7% del valor FOB de la mercaderia.

4. Gastos Bancarios: incluyen los gastos de gestion del cobro de exportaciones
y de comisiones por la presentacién de la documentacion respaldatoria. Este
item tiene un piso de USD 100, considerando que el cobro se realiza en dos
etapas: un anticipo para confirmar la operacion, y la cancelacion del saldo
(pudiendo ser un pago a la vista, o0 a un determinado plazo luego de recibida la
mercaderia). Luego de cada cobro, se debe presentar la documentacion al
banco donde se recibié el dinero, que tiene que presentarlo a la entidad
regulatoria, es decir, el BCRA.

5. Gastos de Palletizado: a diferencia de los envios locales, las exportaciones
deben contar con pallets reforzados, que aseguren que la mercaderia llegue a
destino en condiciones.

6. Fletey Seguro: para el estudio, el medio de transporte seleccionado para hacer
llegar la carga desde Argentina hasta Brasil es el maritimo, por el menor costo
gue representa respecto al flete via camion o avién. Segun una consulta en una
calculadora online para la cotizacion de exportaciones, el transporte bajo la
modalidad LCL entre los puertos de Buenos Aires y Rio de Janeiro tendrian un

costo estimado de U$D 453 por pallet.

La Tabla 6 exhibe un eshozo de los costos de exportacién, adecuados a las
condiciones reales de la operacion.

Tabla 6: Gastos de exportacion estimados por periodo

Concepto 3 4 5 6 7 8 9 10
Operaciones por Periodo 1 1 1 1 1 1 1 1
Arancel SIM usD 10 | USD 10 | UsSD 10 | USD 10 | UsSD 10| USD 10 | UsSD 10 | USD 10
Despachante de Aduana UsD 438 | UsD 501 | UsSD 626 | USD 816 | USD 932 | USD 1.026 | USD 1.162 | USD 1.318
Licenciado en Comex usD 307 | UsD 351 | USD 438 | UsSD 571 | UsD 632 | UsSD 718 | USD 813 | UsD 922
Impuestos Bancarios usD 263 | UsSD 301 | USD 376 | USD 430 | USD 559 | USD 615 | UsSD 697 | USD 791
Flete FOB UsD 453 | UsD 453 | UsD 453 | UsD 906 | USD 906 | UsSD 906 | USD 906 | USD 906
Seguro de Transporte UsD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | USD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | UsSD 219
Otros Gastos usD 150 | USD 150 | USD 150 | USD 150 | USD 150 | UsSD 150 | USD 150 | USD 150

Total Gastos de
. USD 1.840 UsD 1.985 UsD 2.272 UsD 3.162 UsD 3.429 UsD 3.644 UsD 3.958 UsD 4.316
Exportacion

Fuente: Elaboracion propia

En funcién de lo estipulado en la Tabla 6, y de las unidades estimadas para

exportacion, se deduce que se podria imputar a cada unidad exportada un costo adicional
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medio de U$D 7.52 en concepto de costos de exportacion. Como se vera en el Capitulo 11
Estudio Econdmico / Financiero, esto implicaria un incremento del 10% en el costo unitario
del producto respecto de uno que se comercializaria en el mercado nacional. A pesar de
esto, el elevado margen de utilidades del que se dispone permite que la opcién de
exportacion continte siendo una opcién atractiva, siendo que esto ademas trae aparejado
otras ventajas como la posibilidad de abrirse a un nuevo y mas grande mercado que el
nacional, ganar en reconocimiento, diversificacion del riesgo al operar fuera del mercado

nacional, etc.

4.5. DEMANDA TOTAL

En funcion de la estimacion de la demanda nacional e internacional realizada en
los apartados anteriores, se procede con el desarrollo de la Tabla 7. La misma sera de
utilidad para la estimacion de los recursos humanos y materiales necesarios para cumplir

con los requerimientos.

Tabla 7: Demanda total por periodo

Periodo

0
1 1.179 1.179
2 1.232 1.232
3 908 246 1.154
4 1.139 271 1.410
5 1.356 325 1.682
6 1.714 408 2,122
7 1.832 418 2.280
8 1.922 474 2.396
9 2.108 516 2.624
10 2,299 563 2.862

Total 15.689 3.252 18.941

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 5
DISENO DEL PRODUCTO
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En el siguiente apartado se detallaran los pasos llevados a cabo para la obtencion
del disefo final del producto. El proceso de disefio constd del desarrollo de un modelo
basico bajo consideraciones subjetivas, el cual luego fue sufriendo modificaciones e
iteraciones a medida que se contaba con el feedback de una encuesta orientada a los
usuarios finales del producto (médicos y profesionales de la salud). El resultado final, se
cree, logra adaptarse eficientemente a las necesidades puntuales de los usuarios en
cuanto a tamafio y funcionalidades, logrando un balance entre las prestaciones brindadas
y el costo final del producto (punto que se analizara en apartados posteriores).

5.1. DEFINICION DE LOS
REQUERIMIENTOS BASICOS

Para este apartado, ademas de investigacion bibliografica, se han realizado un total
de 37 encuestas anénimas a profesionales de la salud (médicos/as y enfermeros/as) de
las localidades de Sunchales, Rafaela y Santa Fe, mediante el envio de un formulario

creado en Google Docs.

Dicho formulario se conformé de 2 partes: en la primera se incursionaba en
preguntas sobre las técnicas de venopuncion utilizadas, principales problemas que suelen
surgir, frecuencia de ocurrencia de los mismos y tipos de pacientes que son mas
susceptibles de sufrir estas complicaciones. Luego se le preguntaba al encuestado si
conoce algun dispositivo o producto que pueda ayudar a disminuir esta problematica, si
este tipo de dispositivos se utiliza en el centro de salud en el cual trabaja, y si conoce otros
centros de salud en el pais en donde se implemente esta tecnologia. Finalmente, se le
preguntaba si estaria dispuesto/a a utilizar un dispositivo que facilite la canalizacion de vias
venosas, Y qué caracteristicas deberia reunir, a su criterio, para satisfacer correctamente

sus necesidades.

Esto persigue diferentes objetivos: por un lado, tener una vision de cuan extendido
esta en el ambito médico la existencia de dispositivos de ayuda para la canalizacion de
vias venosas, lo cual sera de utilidad a la hora de determinar, por ejemplo, estrategias de
promocién, comercializacién y distribucién; por otro, tener una fuente de informacion de
primera mano de qué es lo mas importante para un profesional de la salud a la hora de

realizar este procedimiento, y en qué pasos y circunstancias se presentan las principales
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dificultades, con el fin de elaborar un producto lo acorde a las caracteristicas y preferencias
de los usuarios finales, lo que incrementaria su posibilidad de aceptacién e introduccién al
mercado. Este Ultimo punto resulta muy importante al tratarse de un producto que vendra
a modificar en cierta medida una técnica médica tradicional y que, en muchos casos, los
profesionales llevan realizando de la misma forma durante toda su carrera, por lo que se
debera hacer todo lo posible por disminuir este choque cultural y convencer a los

profesionales de que el producto realmente solucionard y facilitara su trabajo.

Se destaca que el bajo numero de encuestados se debe, principalmente, a la
dificultad de asistir personalmente a estos establecimientos durante el periodo de
aislamiento social a causa de la pandemia de COVID-19. No obstante, se intent6 encuestar
a profesionales capacitados de diferentes establecimientos y localidades para contar con
datos mas heterogéneos.

Las encuestas fueron realizadas utilizando diferentes métodos, atendiendo a la
disponibilidad fisica y tecnolégica:

e |dealmente la encuesta era completada de forma presencial o por
videollamada, donde el profesional podia esclarecer las dudas directamente
con el encuestador.

e Cuando no fuera posible lo anterior, la encuesta era enviada directamente
por mail a los profesionales, manteniendo luego contacto por el mismo

medio.

Pregunta N° 1: Sexo del encuestado

La encuesta fue respondida por 9 Gréafico 4: Sexo de los encuestados
hombres y 28 mujeres. Como puede SEXO
observarse en el Gréfico 6, esto puede

Hombre
24%

estar relacionado con la preponderancia
del sexo femenino en el rubro de

enfermeria.

Mujer
76%
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Pregunta N° 2: Edad del encuestado

El rango etario con mayor cantidad de encuestados result estar entre 30 y 39 afios,
mostrando una tendencia decreciente a medida que se observan grupos etarios mayores.
Los resultados se ven en el Grafico 7.

Grafico 5; Edad de los encuestados
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Pregunta N° 3: Afios de experiencia en venopuncion

La mayoria de los encuestados contaba con menos de 10 afios de experiencia en
procedimientos de venopuncion, tal como muestra el Gréfico 8. La prevalencia de

Gréfico 6: Afios de experiencia en venopuncion
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profesionales con 1 a 5 afios de experiencia puede deberse a que al ser una practica

fundamental la misma es aplicada por profesionales jovenes 0 con poca experiencia.
Pregunta N° 4: Frecuencia de Inconvenientes en Venopuncidn

Un 65% de los profesionales encuestados manifesto tener algun tipo de problema
durante un proceso de venopuncion al menos 1 vez al dia. Se aclara que como
“inconveniente” Unicamente se refiere a problemas en la localizacion de las venas del
paciente, considerando a cada paciente como 1 caso en particular. Los resultados se

muestran en el Gréfico 9.

Grafico 7: Inconvenientes mas frecuentes durante la venopuncion
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Pregunta N° 5: Principales pacientes que presenten problemas en la

venopuncion

Como se aprecia en el Gréfico 10, los profesionales suelen encontrar problemas
para localizar venas mas frecuentemente en nifios, personas que presenten tez oscura y/u
obesidad. Puede deberse también a que son caracteristicas relativamente mas frecuentes
que el resto de los casos en donde suelen aparecer dificultades. Sin embargo, es un dato
atil al observar que las dificultades aparecen tanto con nifios como adultos, en donde el
tamanfo y consistencia de las venas es diferente. Si se pretende disefiar un producto apto
para todo tipo de pacientes, sera un requisito que sea lo suficientemente preciso como para

detectar las finas venas de un nifio, y que pueda iluminar venas a una profundidad
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suficiente como para paliar un mayor grosor de tejidos que el de una persona de contextura

delgada.

Grafico 8: Principales grupos susceptibles de sufrir problemas en la venopuncién
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Pregunta N° 6: Conocimiento de la tecnologia

Se consulté a los profesionales si habian oido o visto dispositivos que faciliten la
localizacién de venas. El Gréfico 11 muestra que un 78% de los encuestados conocian
previamente tecnologias relacionadas, ya sea a través de algin medio digital, en
capacitaciones o bien porque los mismos son utilizados en el establecimiento en el que
trabajan en la actualidad o en los que hayan trabajado con anterioridad. Esto da un indicio
de que el procedimiento es relativamente bien conocido por los profesionales, si bien la

mayoria de los establecimientos médicos del pais no cuenta con el mismo.

Grafico 9: proporcién de los profesionales que tenian conocimiento del
uso de infrarrojo en la deteccidn de venas
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Pregunta N° 7: Disposicién de adquirir el producto

Luego de una breve introduccion del dispositivo que se propone disefiar y las
ventajas que podria significar para estas situaciones cotidianas, se les pregunté a los
encuestados si, dejando de lado el apartado econémico, consideran que adquiririan el
producto de tener la oportunidad (o que alentaria que el establecimiento en el que trabaja
lo adquiriera, de darse el caso). El principal objetivo fue determinar si estarian dispuestos
a adaptar una técnica o procedimiento que ya tienen arraigados a su costumbre y hébito,
puesto que los mismos muchas veces son dificiles de modificar. El resultado, en el Grafico
12, muestra que un 81% de los encuestados posee una actitud favorable, con
predisposicion a adquirir el producto inmediatamente o (en su mayoria) luego de una mayor
deliberaciéon o de contar con més informacion (un disefio o prototipo palpable con el cual
puedan probar).

Grafico 10: predisposicion de los profesionales a adquirir el producto
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11%
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68%

Este alto porcentaje de predisposicion puede estar relacionado con la relativa baja
edad de una buena parte de los encuestados (ver pregunta n° 2), siendo que este rango
etario tiene la caracteristica de ser menos adversos al cambio. Coincidentemente, el 19%
gue manifiesta una actitud negativa a adquirir el producto coincide con los grupos de mayor
edad encuestados.

Pregunta N° 8: Nivel de detalle requerido

Este punto resultar4d fundamental para determinar los materiales y el grado de
tecnologia que debera incluir el dispositivo, lo cual tiene un impacto directo en los costos
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de produccion y las dimensiones del mismo, lo que a su vez puede influir en la decision
final de compra. Se brind6 a los encuestados 3 opciones con las que el dispositivo podria
satisfacer la necesidad de facilitar la localizacion de las venas: mediante la proyeccion de
toda la red venosa de la zona analizada, mediante la visualizacién de las venas principales
en una pequefa zona, o mediante la sola deteccion del punto exacto de puncion (la
representacion mas simple seria una linea laser, como si se tratada de un lector de cédigo
de barras, en donde se observaria claramente el grosor y los limites de la vena buscada).
Esta ultima opcion corresponde a una nueva aproximacion al problema de la localizacion
de venas, y se apoya en el principio de que los profesionales cuentan con conocimientos
avanzados de anatomia y, por lo tanto, conocen perfectamente la ubicacion aproximada
de las venas que requieren, y so6lo necesitan de apoyo para la determinacion exacta de su
ubicacion. Los resultados mostrados en el Gréafico 13 dan cuenta de que esta Ultima opcion
fue la preferida por la mayoria de los profesionales, entendiendo que la misma brindaria
una solucion satisfactoria a su principal necesidad, y teniendo en cuenta a su vez que las

otras 2 opciones podrian implicar un incremento en el precio del producto final.

Grafico 11: nivel de detalle en la proyeccion del dispositivo requerido por los profesionales
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Pregunta N° 9: Propiedades adicionales

Se le solicito a cada profesional que selecciones las 3 caracteristicas que
considerara mas importantes dentro de un listado de 8 posibles, con el fin de determinar

gué es lo que mas valorarian en un producto que satisfaga esta necesidad.

El Gréafico 14 muestra que los encuestados valorarian principalmente un producto

con un alto grado de precisiéon pero que, a su vez, sea relativamente econémico. Se
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entiende esto por tratarse de un producto destinado a satisfacer una necesidad que, si bien
es recurrente, no es indispensable para la seguridad del paciente, aunque ayudaria en el
quehacer diario y permitiria brindar una mejor calidad de servicio. Ademas, también
preferirian un producto de dimensiones reducidas y que cuente con un buen grado de
penetrabilidad en los tejidos, lo cual esta también relacionado con la precision.

Gréfico 12: caracteristicas mas importantes del producto segun los profesionales
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Pregunta N° 10: Precio

La ultima pregunta del cuestionario sélo fue respondida por los 30 encuestados que
manifestaron predisposicion a adquirir el producto en la pregunta n° 7. Se les pregunt6 cual
seria el precio maximo que estarian dispuestos a pagar para adquirir un dispositivo de
estas caracteristicas (habiendo sido notificados a su vez de los precios de productos
similares ya comercializados, con el fin de que puedan contar con un marco de referencia

para emitir su juicio).

El Grafico 15 muestra que la gran mayoria de los encuestados (83%) estaria
dispuesto a pagar un maximo de U$D 300 para adquirir un producto de estas
caracteristicas. Esto constituira informacion importante a la hora de realizar el analisis

economico de la propuesta.

En base a los resultados obtenidos y luego de consultar y comparar informacion
sobre productos internacionales que satisfagan esta necesidad [23], [24], [25], [26] (sobre
los que se explayara en un apartado posterior del trabajo), es posible conformar el siguiente

listado de requerimientos para el producto a desarrollar:
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Grafico 13: precio maximo que los profesionales estarian dispuestos a pagar
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Tamafio: el producto debe poder ser manejado con una sola mano, de forma
gue el procedimiento pueda realizarse sin requerir la ayuda de un tercero.
Ademas, debe poder ser facilmente transportable en la mano o en el bolsillo.
Precision: se debe tener certeza en la localizacion de las venas. Los bordes
de las mismas deben ser facilmente diferenciables del resto de los tejidos
para disminuir el riesgo de error.

Extension de la imagen: muchos de los dispositivos comercializados hoy
en dia ofrecen como solucién una proyeccion de toda la red venosa de una
zona determinada. Para esto es necesario contar con un sistema de emision,
procesado de imagenes y proyeccion, lo cual incrementa significativamente
el costo final, asi como el tamafio. De los resultados de las encuestas
realizadas surge la conclusion de que los profesionales de la salud, gracias
a su formacién, tienen ya un perfecto conocimiento de la localizacion
aproximada de las venas a utilizar, y que sélo requieren asistencia para
determinar exactamente su posicion. Esta respuesta permite entonces
prescindir de los equipos de procesado y proyeccion de imagenes, logrando
la consecuente economia del producto.

Economia: se prefiere un producto econdmico, de forma que pueda ser
adquirido para todo el personal médico que lo requiera. Ademas, un precio
economico podria ser de utilidad para difundir su uso en el ambito nacional,
en el cual los centros de salud muchas veces cuentan con recursos
limitados. La definicion tomada en el punto anterior permitira en parte lograr

este objetivo.
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e Autonomia: el producto debe poder funcionar sin la necesidad de estar
conectado a una fuente de corriente, para que su uso y transporte sea mas
cdmodo y facil.

o Versatilidad: debera ser eficaz en la deteccion de venas sin importar de las
caracteristicas morfologicas del paciente (edad, obesidad, color de piel,
presencia de quemaduras, etc.).

5.1.1. Matriz QFD

Con el fin de relacional los requisitos esperados por el cliente con las caracteristicas
del producto, se procede con la realizacion de una matriz QFD (Quality Function
Deployment). Esta metodologia permite calcular matematicamente qué caracteristicas
afiadir al disefiar un producto o servicio, cuales son las mas importantes y cuales dejar de
lado, pues aportarian un sobrecosto al producto que no se correlacionaria con la

apreciacién del usuario. Los resultados pueden verse en la Tabla 8.

Tabla 8: Matriz QFD

i

Presentacion

i

Valoracion de la
Voz del Usuario

Postventa

c
o
(3]
o
=
]
©
=

icio

Tamaiio
Nivel de Detalle

Serv

12 Sujecidn segura 3 2 3 Referencias
12 Portabilidad 3 3 2 2 Muy relacionado
16 Precio 1 3 3 2 1 2 2 |Relacionado
9 Versatilidad 2 1 2 Poco relacionado
9 Autonomia 3 2 2 Mo relacionado
10 Sensacion de Confianza 1 3 2 3 3
17 Precision 3 3 2
15 Nivel de Penetrabilidad 1 2 3 1
Totales 100 69 82 177 162 179 46 62
Orden de Prioridad | 6 5 2 3 1 ] 7

Fuente: Elaboracion propia

Luego de analizar la Tabla 4 puede verse que el factor que serd mas decisivo para
el producto es el disefio, pues el mismo influye en gran medida en muchos de los requisitos
apreciados por el cliente. Un disefio amigable, cobmodo y de calidad sera fundamental para
una buena recepcion del producto. Muy de cerca se encuentran los apartados de Nivel de
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Detalle (entendiéndose por esto a la tecnologia y grado de precision utilizados en el
producto resultado, por ejemplo, de la combinacion de lentes de enfoque y un diferente
namero de emisores y receptores de luz infrarroja) y Costo, por lo que se deduce que un
disefio amigable debera venir de la mano con un producto tecnolégicamente a la altura de
los requerimientos y estandares esperados para manejarse en un rubro tan sensible como
lo es el de la salud, tratando en lo posible de no contar con un precio “prohibitivo” para
facilitar su adquisicion (al no tratarse de un producto imprescindible para el desempefio de
las tareas, y siendo ademas un producto poco masificado al menos en el territorio nacional,
se debe apuntar a lograr un precio que no requiera que el usuario/profesional deba

sacrificar otro consumo para adquirirlo).

5.2. ORIGEN Y EVOLUCION DEL DISENO

5.2.1. Propuesta Inicial

La idea original tomaba como base la forma y dimensiones del producto AccuVein
AV500 (Figura 16 A), puesto que se pretendia replicar el principio de funcionamiento que
éste utiliza (proyeccién de una imagen resaltada de la red venosa sobre la parte del cuerpo
estudiada). Si bien ya se contaba con la hipétesis de que una proyeccién completa de la

red venosa resultaba innecesaria, la misma aun no habia sido validada, por lo que se

A B _
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Figura 16: AccuVein AV500 (A) y soporte auxiliar (B)
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propuso un modelo cuyo disefio sea facilmente adaptable en cuanto a la tecnologia de
emisién, deteccion y proyeccidén. Se proponia ademas la incorporacién de un soporte
flexible (Figura 16 B) que permitiria acomodar el producto sobre el area afectada y que el
mismo se sostenga sin ayuda humana, lo que dejaria ambas manos libres al profesional

de la salud.

5.2.2. Cambio de Paradigma

Luego de la realizacion de encuestas a profesionales, se pudo comprobar que los
mismos aceptaban prescindir de contar con una proyeccion de toda la red venosa de la
zona de interés, si esto implicaba una reduccion considerable en los costos y, por ende, en
el precio del producto. Los profesionales consideraban que su formacion y experiencia, por
MAs poca que sea, les permitia identificar, al menos aproximadamente, la ubicacion de las
venas que pretendian utilizar, por lo que lo mas valioso que veian en un producto de estas
caracteristicas era la ayuda con la identificacion exacta del lugar de puncién. Surge asi la
idea de eliminar todo el sistema de procesado y proyeccion de imagenes del equipo, el cual
constituia el principal responsable del costo y de las dimensiones del mismo, ademas de
madificar la disposicion del sistema de emisién y recepcion de luz infrarroja concentrando

el mismo en un Unico punto laser.

El principio de funcionamiento seria entonces el siguiente: el punto laser
permaneceria visible sobre el tejido humano siempre que no estuviera sobre una vena,
puesto que dichos tejidos contaban con una capacidad de reflexion mayor. Al ubicarse el
puntero sobre una vena, la hemoglobina desoxigenada absorberia la radiacién de dicho
laser, impidiendo que el mismo se reflejara y
haciendo desaparecer la luz, dando entonces
el indicio al profesional de que se encontraba
apuntando a una vena. Esta reduccién
drastica en los sistemas de emision,
recepcion y proyeccién permitirian ademas
una reduccion sustancial en las dimensiones

del equipo.

Esta hipotesis fue correctamente

Figura 17: Médulo Arduino de emision y

verificada mediante el desarrollo de un il :
recepcion infrarrojo
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experimento en el cual se utiliz6 un modulo Arduino que incorporaba un emisor y un
receptor infrarrojo, similares a los utilizados en la construccién de vehiculos que siguen

lineas en el piso 0 que detectan obstaculos (Figura 17).

Este tipo de sensores es utilizado normalmente de la siguiente manera: el emisor
infrarrojo emite una onda en dicho especho electromagnético, la cual rebora en el suelo y
es detectada por el receptor. Al pasar por una suporficie oscura, o si se encuentra con una
depresion en el terreno, la radiacion infrarroja es absorbida o no llega a rebotar y ser
detectada por el receptor. En funcion de si se detecta o no esta radiacion reflejada, se

enciende o apaga una luz en el moédulo, alertando entonces al usuario.

Este mismo sensor fue utilizado sobre venas de 5 personas diferentes, pudiendo
observar un comportamiento similar al descrito anteriormente. La radiacion infrarroja
rebotaba en el tejido normal de las personas vy, al pasar sobre una vena, era absorbida en
su totalidad, lo cual era alertado por la luz incorporada del moédulo. El grado de sensibilidad
del modulo fue relativamente alto, atn si se considera que la longitud de onda del emisor
infrarrojo incorporado (1750 nm) no opera en el rango 6ptimo para el dispositivo que se
pretende elaborar (600 — 900 nm).

Este experimento permitié demostrar que el principio de funcionamiento propuesto
podria ser correctamente implementado y desarrollado, logrando entonces los objetivos
propuestos anteriormente (reduccion de las dimensiones y costos del equipo). Un dato
importante es que un sensor Arduino de estas caracteristicas tiene un costo aproximado
de U$D 0,7, lo que denota la significancia potencial en la reduccion del costo de produccion
(ain cuando los sensores necesarios para la producciébn cuenten con otras

especificaciones técnicas).

El nuevo disefio propuesto, en base a los experimentos realizados y al feedback de
los profesionales, se asemejé a un puntero laser tradicional, el cual podria anexarse por

encima del catéter a introducir y permitir su total utilizacién con una mano.

Los resultados de todos estos cambios se ven en los bocetos de la Figura 18.
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Figura 18: Boceto segunda version V-Find, prescindiendo de
sistemas de recepcion de radiacion, procesado y emisién de imagenes

5.2.3. Readaptaciones

El disefio anterior fue presentado a los profesionales de la salud encuestados, los
cuales presentaron una serie de cuestionamientos que fueron tenidos en cuenta para

realizar las siguientes modificaciones:

e Se incremento la amplitud del campo de deteccién, pasando de un Unico
punto a una pequefa linea conformada por 6 leds independientes. Esto
permitiria no solo identificar la localizaciéon de la vena, sino también sus
bordes, facilitando aln mas una correcta canalizacion.

e Se descart6 la idea de que el dispositivo pueda anexarse al catéter a utilizar,
debido a que los profesionales podrian considerarlo incobmodo y poco
confiable. Se opté entonces por un disefio similar al presentado en
dispositivos como Veinlite LED +, mediante el cual podria ser utilizado con
la mano inhabil para iluminar la zona de interés, dejando un espacio para la
introduccion del catéter.

e Los brazos laterales que rodean la linea de guia sirven también para estirar
y afirmar la piel que circunda el tejido a puncionar, tarea que realizan los

profesionales con su mano inhéabil antes de realizar la puncion.

Los resultados de estas modificaciones se ven en los bocetos de la Figura 19.
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Figura 19: Boceto tercera version V-Find, reemplazando el punto guia por una linea y adaptando para
ser utilizado con la mano inhabil. A la derecha, Veinlite LED+, producto comercial con un disefio similar

5.24. Modificacién de la Tecnologia de Emision y

Diseno Final

Si bien el disefio anterior
resultaba satisfactorio, se vio una
oportunidad de mejora en la
tecnologia empleada para la

ationary
mirror

generacion de la linea de luz. Puesto ( i
que el empleo de 6 luces leds b
(ademas de su correspondiente

lente convergente para enfocar la
radiacion en un solo punto) se
consider6 poco eficiente, se

desarroll6 un nuevo disefio

basdndose en un principio en la _. L
Figura 20: Componentes de un lector de cédigo de

tecnologia empleada en los lectores barras de supermercado

de codigo de barras de los

supermercados (Figura 20).

Los mismos utilizan un unico diodo laser que rebota en 2 espejos, el ultimo de los

cuales es un espejo movil que vibra a gran velocidad, haciendo que el punto laser sea
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percibido como una linea para el ojo humano. Luego, estos espejos también redireccionan
la luz reflejada del codigo de barras hacia un detector, el cual procesa las sefiales y recoge

la informacion.

Como el dispositivo a disefiar se basa en la absorcién de la radiacion por parte del
tejido humano sobre las venas, se podria prescindir del sensor detector de la radiacion
reflejada (puesto que se veria a simple vista y sobre la piel la porcion de radiacion que es

absorbida), pero se utilizaria el mismo principio de emision y reflexion con espejos.

Mas tarde se pudo comprobar que algunos proveedores extranjeros permiten la
confeccion de diodos laser cuya salida no es un punto, sino una linea recta, lo cual
eliminaria también la necesidad de los espejos y simplificaria el disefio, eliminando también
el uso de componentes méviles y reduciendo por lo tanto la posibilidad de descalibraciones
o fallas. La comparacion de la efectividad de estos 2 mecanismos se deja, sin embargo,
para una instancia posterior que excede la finalidad de este trabajo.

Figura 21: Esquematizacién de la carcasa exterior del disefio final de V-Find
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La Figura 21 muestra una esquematizacion del exterior del disefio final. Se opt6
también por un disefio con una inclinacidon que permita minimizar la superficie de contacto
entre el paciente y el profesional o el equipo, en caso de tener que usarse en pacientes
con piel delicada y por razones higiénicas. Al igual que en el disefio anterior, los brazos
laterales sirven para fijar e inmovilizar la region a puncionar, evitando que la vena se

desplace de su posicién al introducir la aguja.

Figura 22: Renderizados del disefio final

Se incluye ademas una serie de renderizados del producto final (Figura 22) junto
con una serie de cortes en las vistas (Figura 23) que permiten identificar los principales
componentes electrénicos que se alojaran en su interior (modulo de carga, bateria de litio

y modulo de emisién del haz infrarrojo).

Se incluird dentro de los anexos los planos realizados en Solidworks con las cotas

y detalles del disefio final.
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Figura 23: Renderizados del producto final junto con sus componentes electrénicos

5.2.5. Definicion del Nombre del Producto

Luego de sopesar una serie de opciones, se ha definido por adoptar el nombre “V-
Find” para designar al producto a desarrollar.

El nombre se compone de 2 partes: “V” hace referencias a “Vena” o “Vein” en inglés,

y “Find” significa “descubrir” o “encontrar”. El nombre elegido cuenta con la ventaja de ser

corto, facil de recordar, y es también un apelativo de la funcionalidad principal del producto.
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CAPITULO 6
ESTUDIO ESTRATEGICO
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En el presente apartado se definiran las estrategias que deberia adoptar la empresa
a fin de incrementar sus posibilidades de éxito dentro de un mercado competitivo e
innovador como lo es el de insumos y equipamiento médico. Si bien se mencionaran varias
estrategias que resultan del analisis FODA de la Figura 24, sélo se detallaran algunas de

ellas para no extender el trabajo.

6.1. ANALISIS FODA

DEBILIDADES

FORTALEZAS

* Facilidad de adaptacion

« Dinamismo

« Atencién personalizada

* Producto de calidad y
novedoso

« Certificaciones 1SO

* Producto de bajo costo

« Empresa no consolidada

* Nula participacion de
mercado

» Catalogo mono-producto

* Producto relativamente

facil de imitar

OPORTUNIDADES

= Créditos para inversiones
* Nuevas tecnologias
* Nuevos canales de

AMENAZAS

« Reciente cambio de

promocion gobierno
- Posibilidad de exportacién . gfISIs eﬁonom-ca en
esarrollo

 Politicas de fomento

* Mercado receptivo con
productos novedosos

« Mercado con demanda y
crecimiento constante

* Nicho de mercado

desatendido

» Elevado nivel inflacionario

* Desdoblamiento cambiario

« Relaciones internacionales
conflictivas

« Crisis sanitaria (COVID-19)

Figura 24: Andlisis FODA
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Habiendo previamente analizado el contexto externo del sector, y estableciendo
consideraciones y caracteristicas a aspirar para el contexto interno de la empresa, se
procede con la realizacién de un analisis FODA que combina ambos aspectos. El mismo
puede verse en la Figura 24. Las Tablas 9 a 12 muestran las matrices de convergencia
donde se establecen las relaciones de afinidad para cada cuadrante de la matriz anterior,
identificando aquellas fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mas relevantes.
Se utiliza una calificacion de 0 a 4 donde O indica que no hay relaciébn entre los
componentes estudiados, y 4 implica una relacién muy estrecha.

Tabla 9: Matriz de convergencia cuadrante FO

Inversiones
Muevas tecnologias
Muevos canales de

promocion

Posibilidad de

axpartacian
Paoliticas de fomento
productos novedosos
crecimiento constante

Micho de mercado
desatendido
SUMA

Oportunidades
Créditos para
Mercado receptive con

Mercado con demanday

Fortalezas

Facilidad de adaptacian i} 2 3 1 1 1 4 1 3 16

Dinamismo F2 1 1 o o 1 2 2 3 10

Atencion Personalizada ] 0 0 1 0 0 2 2 4 g

Producto de Calidad y

1 2 2 2 1 2 4 3 4 20
Movedoso

Certificaciones 150 F5 3 1 o 3 1 2 2 2 14

Producto de bajo costo [E ] 2 1 3 1 3 4 3 17

SUMA 8 g 5 8 B 17 14 19

Fuente: Elaboracion propia
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De las matrices de convergencia realizadas puede extraerse la conclusion de que
la empresa deberd hacer uso principalmente de su cardcter innovador y dindmico para
adaptarse rapidamente a las amenazas del entorno asi como aprovechar el impulso de
inversion en salud producido por la reciente crisis sanitaria. Ademas, el contar con un
producto de bajo costo permitira afrontar mejor las principales amenazas externas

(principalmente de indole econémico).

En base a lo visto anteriormente, se plantearan las estrategias mencionadas a
continuacion. Entre paréntesis se colocan las fortalezas, debilidades, oportunidades y/o

amenazas que estan relacionadas con la estrategia planteada.

Tabla 10: Matriz de convergencia cuadrante DA

Amenazas
Reciente cambio da
gobierno
Crisis econémica en
desarrollo
Elevadao nivel
inflacionario
Desdoblamiento
cambiario
Relaciones internac,
conflictivas
Crisis sanitaria
(COVID-19)
SUMA

Debilidades

Empresa no

consclidada
MNula participacion
de mercado
Catalogo
mono-producto
Producto facil de
imitar

SUMA 3 q -] = 3 10

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12: Matriz de convergencia cuadrante FA

Amenazas
Reciente cambio de
gobierno
Crisis econémica en
desarrollo
Elevado nivel
inflacionario
Desdoblamiento
cambiario
Relaciones internac,
conflictivas
Crisis sanitaria
(COVID-19)
SUMA

Fortalezas

Facilidad de

- 1 [ 3 2 3 1 3 | 15
adaptacion

Dinamismo F2 1 4 3 1 1 3 13

Atencion
F3 ] o0 ] o0 1 2 3

Personalizada
Producto de Calidad

= 1 2 2 1 1 4 11
v Novedoso

Certificaciones 15O =Y 1 1 1 1 3 3 10

Producto de bajo
F& 2 3 4 3 o 4 16
costo

SUMA a 13 12 © 7 19

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11: Matriz de convergencia cuadrante DO

Oportunidades
Créditos para
Inversiones
Muevas tecnologias
Muevaos canales de
proamaocian
Posibilidad de
exportacion
Politicas de fomento
MWercado receptiva con
productos novedosas
crecimiento constante
Micho de mercado
desatendido
SUMA

Mercado con demanday

Debilidades

Empresa no
consolidada
Nula participacion

D2 3 1 3 1 3 3 3 4 21

de mercado
Catalogo

D3 2 2 3 3 1 4 3 4 22

mono-producto

Producto facil de

imitar

SUMA 8 4 10 5 7 12 10 14

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias FO

e Tercerizacidén de etapas del proceso productivo para lograr una mas rapida
readaptacion del mismo, asi como bajar los costos de produccion y la
inversion inicial (F1, F2, F6, 06, O7, O8).

e Evaluar la introduccion de variantes del mismo producto con mas
funcionalidades, adaptadas a las necesidades particulares de cada tipo de
clientes (F1, F3, F4, O6, 08).

e Estudiar la incorporacién de productos complementarios como articulos
necesarios para la canalizacién venosa como ser jeringas, catéteres, tubos,
etc. (F1, F2, 08).

e Alianzas comerciales con los principales distribuidores y/o fabricantes de
insumos descartables complementarios vistos en el item anterior (F4, F5,
F6, 06, 07, O8).

e Aprovechar el bajo costo de produccién para dedicar una mayor porcién de
la inversién en publicidad y promocién (F6, O3)

o Estrategia agresiva de promocion y publicidad con el fin de captar
rapidamente una buena porcion de mercado antes de la incorporacién de
nuevos competidores (F3, F4, F6, O3, 08).

e Evaluar posibilidad de exportacion (F4, F5, F6, O4).

Estrategias FA

e Tercerizacion de etapas del proceso para reduccion de costos iniciales (F2,
F6, A2, A3).

e Ofrecer diferentes facilidades y métodos de pago (F1, F2, F6, A2, A3).

o Descuentos por compra mayorista (F6, A3, A6).

e Promocionar el producto de forma que su uso sea beneficioso ante la
situacion sanitaria actual, pues reduce el tiempo y el nivel de contacto con
los pacientes (F2, F3, AB).

o Abastecimiento de insumos importados (principalmente componentes
electrénicos) a un valor de délar bajo (F6, Al, A2, A3, A4).

Estrategias DO

e Aprovechar créditos y programas de fomento para potenciar el alcance y
promocién de la marca (D1, D2, O1, O5, 06, O7).
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e Aprovechar créditos y programas de fomento para la expansion del catalogo
de productos ofrecidos (D2, D3, O7, O8).

o Posicionarse rapidamente como referente en la linea de productos de
soporte para canalizacibn venosa, antes del ingreso de nuevos
competidores con mas trayectoria en otras lineas de productos (D1, D3, D4,
06, 07, 08).

Estrategias DA

¢ Altainversion inicial en insumos de produccion, principalmente componentes
importados, aprovechando la poca variedad requerida en los mismos (D3,
A2, A3, Ad).

e Posicionarse como una solucion innovadora (D1, D2, A2, A6).

e Fuerte inversion en publicidad en sectores especificos (D1, D2, A6).

6.1.1. Estrategia de Promocion y Publicidad

Al contar con un costo de produccién relativamente bajo en comparacién con el
precio objetivo expresado como deseable por los clientes finales (méaximo U$D 300, sobre
el que se entrara mas en profundidad en el andlisis econémico-financiero), esto permite
contar con un mayor margen de maniobrabilidad para establecer estrategias comerciales

y de promocion.

Con el propdsito de lograr los primeros acuerdos comerciales y conseguir alianzas
con algunos de los principales referentes del sector de la medicina en Argentina, podra
optarse por una estrategia de reduccién del precio final del producto por la compra de lotes
del mismo (ejemplo, a partir de 20-25 unidades). Deberd tratarse este punto con cuidado
de no dar la impresion de un producto de mala calidad al ofrecer un descuento excesivo,

sino instalar en la mente del cliente que se trata de una oportunidad de compra preferencial.

Se podra destinar un porcentaje de la inversion inicial en publicidades y
promociones en revistas especializadas y una campafia de marketing digital en redes
sociales. La ventaja de esta segunda opcidén es que constituye un medio relativamente
economico de llegar a perfiles de clientes potenciales muy especificos (en nuestro caso,

Unicamente nos interesaria llegar a personas preferentemente de género femenino, entre
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21 y 50 afios, con conocimientos o intereses en medicina y que se encuentren trabajando

activamente en un rubro relacionado).

Al ser una empresa nueva en el sector, resultara de vital importancia lograr acuerdos
comerciales con distribuidores ya reconocidos en el rubro, sacrificando probablemente un
mayor porcentaje de las ganancias en pos de verse beneficiados por la fuerza de ventas

de los mismos, asi como su infraestructura de distribucion, logistica y renombre.

Se entiende que el momento mas importante de la empresa radicaria en los
primeros meses desde su creacion, en donde se deberé enfocar todas las fuerzas en lograr
un cierto nivel de reconocimiento y posicionamiento en el mercado antes de que el producto
pueda ser imitado por competidores mas reconocidos. Incluso, podra evaluarse operar en
pérdida en la primera etapa de la empresa (los ingresos por las ventas del producto no
alcanzarian a cubrir los costos de producirlo y distribuirlo), siempre y cuando esto sea
apuntando a un mayor retorno futuro, una vez que se haya establecido una red de
distribucion y comercializacion aceptable.

6.1.2. Inversion Inicial en Componentes Importados

Es de publico conocimiento que el pais se encuentra sumergido en una de las mas
importantes crisis econémicas de su historia, con problemas crénicos de inflacion vy
devaluacion constante de su moneda. Ademas, no es extrafio que las reglas de juego
(entendiéndose como tales a las regulaciones, permisos requeridos, beneficios o cargas
impositivas, etc.) cambian constantemente, y mas incluso si nos centramos Unicamente en
la importacién/exportacion de bienes de consumo y/o insumos de produccion. Ante este
escenario tan dinamico, el cual se ha complejizado en los ultimos afos, resulta dificil

establecer una estrategia a largo plazo.

Los gréaficos 16 y 17 muestran el comportamiento del délar en los Gltimos afios [27].
Puede verse como, en los dltimos afios, el comportamiento y la evolucién del délar, tanto
oficial como paralelo, han sido superiores a la inflacion registrada. Este es un dato relevante
para el presente proyecto si consideramos que los componentes electrénicos del producto

a desarrollar son principalmente importados.
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Gréfico 15: Evolucion interanual del valor del ddlar oficial, ddlar paralelo e inflacion
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Teniendo en cuenta que los insumos a utilizar no son perecederos, podria resultar
beneficiosa la adquisicién de aquellos componentes importados en grandes lotes, lo que
incrementaria la inversion inicial pero podria traer beneficios a futuro en funcién de la
evolucion del doélar (esto podra verse en el apartado de andlisis econémico donde se
realizaran los respectivos flujos de caja).

Gréfico 14: Evolucién dolar oficial y paralelo ene-2018 a sept-2020
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Ademads, es importante destacar que tanto el producto final como la mayoria de sus
componentes no son voluminosos, lo que reduce la necesidad de espacio para su
almacenamiento y, por ende, su costo. Tendra que respetarse, no obstante, todas aquellas
reglamentaciones que podrian caber en lo referente al almacenamiento de insumos para

equipos médicos segin ANMAT.

Otro punto a favor de realizar una inversion inicial importante en insumos importados
radica en asegurar abastecimiento para un largo periodo de operacion, pudiendo entonces
planificar las renovaciones de stock con la suficiente antelacion para hacer frente a posibles
cambios y/o disposiciones reglamentarias para la importacion de productos.

6.1.3. Tercerizacion de Etapas del Proceso Productivo

La opcidn de tercerizar la etapa de produccion de la carcasa plastica del producto a

desarrollar resulta atractiva por las siguientes razones:

e Permitiria reducir la inversion inicial en equipamiento

e Se podria prescindir de la inversién en el insumo plastico, lo que traeria
ahorro de espacio y almacenamiento

e Reduciria la demanda de personal operativo, asi como el nivel de
profesionalizacion requerido

e Permitiria realizar modificaciones y adaptaciones al disefio mas rapidamente

e Al contar con un proveedor especializado en el proceso de fabricacion, se

lograrian costos unitarios inferiores

En resumen, la tercerizacion de esta etapa del proceso productivo permitiria
disminuir drasticamente algunos factores de costo fijjo como ser mano de obra o
equipamiento, lo que aportaria mas liquidez a la empresa y facilitaria la canalizacién de los
recursos econémicos a otras areas criticas para la etapa inicial de la empresa como ser la

promocién o publicidad.




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

6.1.4. Expansion del catdlogo de productos

Previamente ha sido mencionado el potencial riesgo de desarrollarse como una
empresa mono-producto en un mercado altamente innovador y competitivo. Resultara
fundamental para el éxito a mediano y largo plazo de la empresa el poder expandir su oferta
de productos, lo cual aportaria, entre otras, las siguientes ventajas:

e Brindar una solucion mas abarcativa a las necesidades de los potenciales
clientes.

¢ Reducir el grado de dependencia del éxito de la empresa a las ventas y
aceptacién de un unico producto, bajando por lo tanto el riesgo.

e Aumentar el reconocimiento de la empresa en otras areas de la medicina,

pudiendo posicionarse como referente en mas lineas de productos.

Si bien el presente proyecto se centrard Unicamente en la factibilidad técnico-
econdmica de la produccion de dispositivos de soporte para la canalizacion, se presentan
a continuacién algunas opciones que podran analizarse a la hora de evaluar la

diversificacion del catalogo de productos:

6.1.4.1. Nuevas variantes de V-Find

Se mencionard en secciones posteriores que el dispositivo V-Find a desarrollar
ofrece una solucién estandarizada y versatil, siendo capaz también de utilizarse en
pacientes con diferentes caracteristicas fisicas. No obstante, se considera factible el
desarrollo de nuevos modelos de V-Find orientados a publicos mas especificos, y/o que
proporciones un diferente abanico de funcionalidades. A modo de ejemplo, otros productos

que podrian agregarse a la linea de “Dispositivos de apoyo a la canalizacién venosa” son:

e V-Find Mini: orientado a un uso con pacientes pediatricos y neonatos.
Contaria con unas dimensiones adaptadas para su uso pacientes de
morfologia pequefia. Ademas, considerando que las venas de pacientes
neonatos pueden ser de un diametro de 0.6 mm. o incluso inferiores (siendo
necesario el uso de canulas de calibre 24G o superiores), el producto podria
incorporar un lente de aumento u otros medios para magnificar la imagen de
las venas y facilitar su localizacion y puncion, reduciendo entonces la

necesidad de equipos auxiliares.
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e V-Find Pro: aportaria una solucién superado a la del V-Find convencional,
permitiendo proyectar una imagen de la zona a puncionar, de forma similar
a la de competidores como AccuVein. Sin embargo, aun se priorizaria la
necesidad de un dispositivo de dimensiones reducidas, de forma que no se

requiera la intervencion de otros profesionales y/o equipos auxiliares.

6.1.4.2. Dispositivos para la canalizacion de venas centrales

Como se menciona en el apartado 3.1.1. Eleccion del Lugar de Puncién, la técnica
de puncion depende en gran medida de si se pretende realizar una canalizacion periférica
o central, siendo normalmente preferible la primer opcidn. Podra evaluarse el desarrollo y
produccion de un producto de caracteristicas similares a V-Find, pero orientado a brindar
apoyo durante una canalizacién central. Sera necesario, no obstante, un nuevo proceso de
investigacion y desarrollo para evaluar la técnica de puncién y las necesidades de los
profesionales.

6.1.4.3. Dispositivos de control y monitoreo remoto

Se buscara posicionar a la firma como una empresa innovadora y a la vanguardia
en los Ultimos avances de la tecnologia médica. Para esto, se podra contar con lineas de
productos que exploten las capacidades tecnoldgicas mas recientes, buscando ser
referentes en la produccion nacional. Un ejemplo de esto seria el desarrollo de dispositivos
de dimensiones pequefias, capaces de anexarse a la piel o ropa de los pacientes sin que
genere incomodidad ni dificultad de movimientos, y permitan llevar un monitoreo de signos
vitales tales como ritmo cardiaco, niveles de glucosa, insulina, colesterol, tiroides, etc. Los
mismos podrian programarse para desencadenar acciones automaticamente cuando se
detecten niveles criticos 0 anormales, como alertar al paciente o al mismo médico, llamar

una ambulancia, etc.

Un ejemplo de estos dispositivos es FreeStyle Libre (Figura 25), un dispositivo de
monitoreo continuo de glucosa a través de un pequefio sensor que se aplica en la parte
posterior del brazo. El dispositivo esta indicado para reemplazar las pruebas de glucosa en

sangre y detectar tendencias y patrones de seguimiento que ayudan en la deteccion de
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episodios de hiperglucemia e hipoglucemia, facilitando los ajustes de terapia aguda en

personas a largo plazo con diabetes.

Figura 25: FreeStyle Libre, dispositivo de monitoreo de niveles de glucosa

Es importante destacar que, al igual que para el desarrollo de la linea de productos
para la canalizacion de venas centrales, cada nuevo producto o propuesta debera ser
precedida por un exhaustivo analisis con el fin de determinar que efectivamente la empresa

se encuentra ante una oportunidad de mercado y un negocio rentable.

6.2. LAS 4 P DEL PRODUCTO

Este concepto hace referencia a “Producto, Precio, Punto de venta y Promocién” y
fue introducido por el profesor E. Jerome McCarthy en 1960. Estas variables tienen como
objetivo explicar el funcionamiento de manera integral y completa del marketing dentro de
una empresa u organizacion, o lo que es lo mismo, el marketing mix. Podemos definir el
marketing mix (Figura 26), a su vez, como uno de los elementos mas antiguos del marketing
y el cual se utiliza para englobar los principales componentes con los que cuenta una

organizacion para alcanzar sus objetivos comerciales.

A continuacion se explicara cada uno de estos 4 conceptos, asi como la actitud y

medidas adoptadas por la empresa en cada uno.
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Marketing

Figura 26: Marketing Mix

6.2.1. Producto

El desarrollo de un producto es el factor clave para asegurar su supervivencia en el
mercado. Se trata de un concepto muy amplio, puesto que el producto abarca todo aquello
gue se coloca en un mercado para su adquisicion y que, de alguna forma, puede llegar a
satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor. Por otro lado, el producto no tiene

por qué ser algo tangible, puesto que también engloba ideas y valores.

En toda estrategia de marketing es necesario definir lo mejor posible el producto, de
modo que te puede resultar de gran utilidad responder a las siguientes preguntas:

e ;Qué vendemos? Un dispositivo de apoyo para la canalizacion de vias
venosas

e ;Qué necesidades satisface nuestro producto? Facilita la localizacion de
venas, reduce la necesidad de mdltiples punciones a los pacientes, mejora
la calidad de servicio, reduce el dolor, facilita el aprendizaje, mejora el trato
a pacientes delicados, brinda una solucién con la mejor relacion calidad-
precio del mercado.

e ;Qué caracteristicas tiene mi producto? ¢Cuéles son los beneficios
gue se obtiene de cada una de ellas? Producto econémico (su adquisicion

no demandard una inversion grande comparada con otras opciones del
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mercado), de tamafio reducido (permite el manejo con 1 Unico operario y sin
necesidad de equipos anexos), versatil (puede utilizarse en todo tipo de
pacientes), innovador (viene a cubrir una necesidad poco atendida en el
mercado nacional), confiable (contara con una garantia de 3 afios y servicio
post-venta constante, a fin de garantizar el correcto funcionamiento y
utilizacion del mismo).

e ;Qué valor agregado proporciona mi producto? Permite brindar una
atencion de mayor calidad a los pacientes, eliminando la necesidad de
multiples punciones para localizar venas, lo que reduce el dolor y las
complicaciones consecuentes. Se brindaran también manuales y videos
explicativos para garantizar su correcta utilizacion. Para compras grandes
de instituciones, podran realizarse breves capacitaciones al personal médico

sobre su uso y ventajas.

6.2.2. Precio

Como se ha recabado de estudios anteriores. El hecho de contar con un producto
relativamente economico (menor a U$D 300) resulta un aspecto importante a la hora de la
decision final de adquisicién por parte de los clientes. Es por esto por lo que la empresa
buscara posicionarse en el mercado como una opcién econdmica frente a alternativas

similares, y cuyo precio estara justificado por el nivel de prestaciones ofrecidas.

No obstante, es importante destacar que, al tratarse de un elemento orientado al
mercado de la salud, el ofrecer un producto demasiado econémico podria (en algunos
casos) resultar contraproducente al dar la impresion de un producto de mala calidad. Se
asume que, para el caso del mercado nacional (actualmente sumido en una importante
crisis econémica), un producto econdmico sera bien recibido, pero este punto deberé ser
tenido en cuenta en caso de evaluar la exportacién a otros mercados con un poder

adquisitivo mayor.

Como podra verse en el apartado 11.1.1.2.1. Costos Fijos, el costo de produccion
unitario de este producto es estimado en U$D 39,2. Si tenemos en cuenta el precio limite
de U$D 300, se contaria con un margen de utilidad 86,9% sobre el precio limite, lo cual
permitiria afrontar los demas costos del proyecto y mantener alin un margen de ganancias.

Sin embargo, debe considerarse que este precio limite seria alcanzado en el periodo N°10,
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tal y como se explica en el apartado 6.3. Estrategia de Precios. En los periodos previos, el

costo unitario representaria entre el 19.2% vy el 13,6% segun avanzamos de los periodos 0

a 9, aunque se mantiene el mismo razonamiento en cuanto al margen disponible para

afrontar costos fijos, otros gastos y ganancias. Mas detalles sobre el precio final del

producto y la estrategia tomada durante la fase inicial de la empresa seran presentados en

el apartado 11. Estudio Econémico / Financiero.

6.2.3. Punto de Venta

El punto de venta o distribucion es el proceso mediante el cual el producto o servicio

llega hasta el cliente, que puede ser mayorista o final. Es una cuestion fundamental que va

a influir notablemente en el margen de ganancia y en la satisfaccion del consumidor.

Como se ha planteado, se presentaran 2 canales de venta diferentes:

El primero y mas importante sera la venta a mayoristas y distribuidores de
equipamientos médicos. Estos, al contar con un mayor reconocimiento y una
mas desarrollada res de distribucion en el ambito nacional, posibilitarian un
mas rapido reconocimiento del producto.

El segundo canal consistira en la venta directa a instituciones y/o minoristas
a través de un portal web (posibilitando una venta mas personalizada en
caso de compras voluminosas). Esto habilitara una relacién mas directa con
los clientes finales, ademas de incrementar el margen de ganancias. Se
deberd tener cuidado en este caso de no entrar en conflicto con los
distribuidores con los que se ha llegado a un acuerdo, a fin de no estar
actuando de competencia a los mismos, lo que podria debilitar (o incluso

disolver) las relaciones comerciales.

El portal web también estara disponible para el contacto con los clientes potenciales

0 usuarios activos que deseen realizar una capacitacion en el uso del dispositivo.

6.2.4. Promocion

En la promocién se incluyen todos aquellos medios, canales y técnicas que van a

dar a conocer nuestro producto.
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A continuacioén, se mencionan los canales de promocion a emplear (algunos de los

cuales ya han sido mencionados).

1. Sitio web responsive: contara minimamente con el catdlogo de productos
ofrecidos (en un principio contara con un Unico producto), una presentacion de
la empresa, una seccion educativa con noticias y videos relacionados con la
salud y con el producto en cuestion, y un canal de contacto (mail, teléfono,
WhatsApp).

2. Publicacion en revistas especializadas: se pagara publicidad en las
principales revistas de salud nacionales, asi como las ofrecidas por las
empresas de medicina prepaga a sus prestadores.

3. Red de distribuidores: se contara con el apoyo de los distribuidores
contratados, los cuales podran promocionar directamente el producto a sus

propios clientes.

6.3. ESTRATEGIA DE PRECIOS

De los estudios anteriores, asi como del andlisis de los requerimientos de los
clientes y la matriz QFD desarrollada en el apartado 5.1.1 Matriz QFD es que se elabora la
siguiente estrategia de precios.

Para esto se tiene en cuenta también el cambio de paradigma sobre el precio, el
cual actualmente viene determinado de forma exdgena. Se abandona el abordaje
tradicional, en donde el precio de un producto era determinado por sus costos y el margen
de utilidades pretendido, y se adopta otra postura en donde el precio (que vendra
determinado externamente) menos los costos (que buscaran administrarse de la mejor
manera) determinaran el margen de utilidades final. Esto permite también el
establecimiento de estrategias comerciales en donde se sacrifica parte del margen de
ganancia pretendido en pos de otros objetivos, como puede ser una mayor participacion
de mercado, la venta de productos complementarios con mayor margen, etc. La Tabla 13

resume la estrategia de precios nacionales para la duracion del proyecto.

En la tabla se observa que se han planteado 2 precios de venta diferentes, uno

correspondiente a ventas mayoristas (entendidas como aquellas ventas a distribuidores,
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revendedores o grandes instituciones) y otra correspondiente a venta minorista (precio final

pretendido para un usuario que quiera adquirir el producto).

Tabla 13: Estrategia de precios y ventas totales por periodo

Afio Unidades Totales Participacion Mayoris Precio Mayorista Precio Minorista Precio Medio Total de Ventas

o o 50% usD 190 UsD 219 uUsD 204 usoo

1 1.1739 60% usD 190 UsD 219 UsD 201 USD 237.515
A 1.232 65% usD 190 UsD 219 uUsD 200 USD 246.387
3 908 67% usD 198 UsD 227 usD 207 USD 188.295
4 1.139 69% UsD 206 UsSD 236 uUsD 215 USD 245.120
5 1.356 1% UsD 214 USD 246 usD 223 USD 202.638
6 1.714 73% usD 222 UsD 256 uUsD 231 USD 396.632
7 1.832 74% usD 231 USD 266 UsD 240 USD 439,798
8 1.922 T6% usD 240 usD 276 usD 243 USD 478.513
9 2.108 78% usD 250 UsD 288 uUsD 258 USD 544,345
10 2.299 B0% UsD 260 UsSD 299 UsD 268 USD 615.632

Fuente: Elaboracion propia

En todo momento se pretende mantener un precio inferior al limite de U$D 300
establecido en el apartado 5.1 Definicibn de los Requerimientos Basicos, dado que el
precio constituye un factor importante en la decisiébn de compra. Cabe destacar que éste
sera considerado el precio base, sobre el que luego podrian aplicarse una serie de

descuentos segun las estrategias comerciales adoptadas.

Los precios objetivo utilizados fueron determinados pensando en alcanzar el precio
minorista limite para el periodo N° 10, comenzando en las etapas iniciales con un precio
inferior al mismo para lograr un mayor nivel de alcance y aceptacion por parte del mercado
objetivo. Luego del tercer afio de actividad, el precio final se incrementaria a razén del 4%
anual, hasta acercase al precio limite. Este incremento se asume posible gracias al
reconocimiento que habria adquirido la marca y el producto en ese momento, el cual
permitiria incrementar paulatinamente los precios sin que lo mismo sea considerado como

un comportamiento abusivo.

Si asumimos que los costos no se incrementaran en la misma medida que los
ingresos (lo que seré desarrollado més adelante en el apartado 11. Estudio Econémico-
Financiero), el incremento en el precio posibilitaria un mayor margen de negociacién ante

grandes clientes.

Ademas, se incorpora la variable del porcentaje de participacién que cada tipo de
mercado tendria sobre el total de ventas finales. El mismo iniciaria en un 50% en el primer
periodo, entendiendo que en un principio un porcentaje importante de las ventas seria
destinado a profesionales individuales dispuestos a probar y promocionar el producto, o

bien a la adquisicion de pequefios lotes de producto como prueba. A medida que se
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incrementa el porcentaje de participacion en el mercado, es de esperarse que las ventas a
distribuidores y mayoristas representen un mayor porcentaje de las ventas totales. Se
asume un incremento anual hasta llegar al 80% de participacion sobre el total de ventas

para el periodo final del proyecto.

Para el caso de las ventas de exportacién, y como se ha explicado en el punto 4.4.
Mercado de Exportacidén, se ha adoptado un valor FOB algo inferior al precio de venta
nacional, con el fin de alentar la compra por parte de clientes internacionales y compensar
los costos de importacion en los que incurririan, de forma de poder ofrecer el producto en
su pais a un precio similar al nacional. Para mas informacion, dirigirse al apartado 4.4.2.

Proyecciones y Determinacion de Precios.
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CAPITULO 7
ESTUDIO TECNICO
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Ya se ha mencionado anteriormente en el proyecto que el dispositivo a desarrollar
estara basado en la emisién de un haz en el espectro infrarrojo cercano. A continuacion,
se procede con la justificacidén de la eleccion de dicha tecnologia. Ademas, se procedera a

detallar las etapas del proceso productivo.

7.1. DEFINICION DEL PRINCIPIO DE
FUNCIONAMIENTO

En la actualidad existen diversos métodos no invasivos para la deteccion de venas,

entre los cuales se encuentran [28]:

e Parches superficiales de cristal liqguido térmico: este método consiste en
la aplicacién de una lamina de cristal liquido termocromico (capacidad de
una sustancia de cambiar de color debido a los cambios de temperatura)
sensible a temperaturas dentro del rango de 32 a 38 grados Celsius. Una
vez colocada la ldmina, el paciente debe apretar un agarre colocado en su
mano con el proposito de producir un mayor flujo sanguineo. Sobre la lamina
se observaran las areas de la vasculatura superficial debido a que estas
poseen mayor temperatura que el tejido circundante. Diferenciada la
vasculatura el operario insertara la aguja a través de la ldmina en el sitio
indicado. No se encontraron suficientes referencias que indiquen el éxito de
este método y su aplicacion en pacientes, sélo se presentan datos de su
investigacion y desarrollo.

e Ultrasonido: emplea como principio de funcionamiento la técnica de eco-
doppler para la localizacion de la red vascular. La visualizacion de las
imagenes es a través de una pantalla, no sobre el brazo del paciente como
las otras técnicas.

e Luz visible: es un procedimiento que se realiza mediante la colocacion de
un array de leds emisores de luz visible de alta potencia sobre la superficie
de la piel del paciente, de manera que la luz de alta intensidad genera un
contraste entre las venas y el tejido circundante facilitando su localizacion.

e Luz infrarroja: permite ver un contraste entre los vasos sanguineos y el

resto de la piel, ademas de eliminar algunos rasgos no deseados de la
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superficie cutanea y del entorno. Este método utiliza la zona del espectro
electromagnético que se extiende desde 760 nm a 1.500 nm denominado
espectro infrarrojo cercano (NIR). Biol6gicamente existe una banda
espectral desde los 700 nm hasta los 900 nm aproximadamente en que la
luz incidente con longitud de onda dentro de ese rango puede penetrar
profundamente en los tejidos (como se mencion6 en el apartado 1.1. Sobre

el Producto).

En la Tabla 14 se desarrolla un cuadro comparativo de los distintos métodos de
deteccidn existentes con el propdsito de lograr una mejor visualizacion de las ventajas y

desventajas de cada uno de ellos [29].

Tabla 14: Comparacion entre las caracteristicas mas destacadas de cada método de deteccion de venas

Imagen en tiempo real SI Sl Sl
Imagen intuitiva, facil reconocimiento de Sl Sl NO
vasos

Imagen precisa S| NO Depende del Operador
Uso de iluminacidn tipica Sl NO Sl
Requiere menor experiencia para lograr el SI NO NO
uso exitoso

Visualizacién externa del acceso vascular S NO NO
Instalacidn rapida y sencilla S| NO NO
Visualizacién de vena superficial S| NO NO
Visualizacién de vena profunda S| Sl Sl

Fuente: The IRIS Vascular Viewer™ A new imaging technology to improve peripheral access success,
InfraRed Imaging Systems, Inc. May 16, 2005 [29]

Teniendo en cuenta la cantidad de ventajas que presenta la utilizacién de radiacion
infrarroja frente al resto de métodos conocidos, se ha decidido por la implementacion de
este principio de funcionamiento para el desarrollo del dispositivo de canalizacion de vias

venosas.

7.1.1. Espectro Infrarrojo Cercano

La espectroscopia de infrarrojo cercano o NIRS (near-infrared spectroscopy) es un

método O6ptico de diagnéstico no invasivo que utiliza la absorcion o reflexion de




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

determinada longitud de onda producida por los diferentes grupos funcionales que se

encuentran en los tejidos.

Técnicamente hablando la NIRS involucra un haz de luz que, al interactuar con
material bioldgico, produce una radiacion electromagnética en forma de ondas en el rango
de los 750 a los 2 600 nm dentro del espectro cercano al infrarrojo (Figura 27), lo que le
permite penetrar dentro de una muestra y ser absorbida o reflejada. Esta onda reflejada se
analiza y puede proporcionar informacién acerca de la muestra como geometria del objeto,

tamafio, distribucién y composicion [30].

Microondas Radio

Rayos
Gamma

Ultra Violeta

o7um e 16 um iS5, 1000 um

cercano Infrarrojo

Figura 27: espectro electromagnético

Los procedimientos de analisis basados en la tecnologia NIRS se han desarrollado
tanto en los Ultimos afios que se consideran, a escala mundial, auxiliares muy importantes
del monitoreo de procesos fisiolégicos y fisiopatolégicos en tiempo real y de aplicacion

directa en diversas ramas de la medicina.

El desarrollo de la técnica NIRS se ha especializado en la aplicacién de una amplia
gama de combinaciones tanto de fuentes de luz como de detectores que dan como
resultado una diversidad de aparatos capaces de generar imagenes en tiempo real de
procesos fisiolégicos tan complicados como son la oxigenacién cerebral, muscular y
vascular; asi como la determinacion de los flujos de sangre microvascular en érganos como
cerebro, rifién, vejiga y musculo, de tal forma que se llega a determinar el grado de hipoxia

o carencia de flujo sanguineo en los 6rganos y tejidos.

El hecho de que la tecnologia NIRS pueda “discriminar” diversos tipos de compuesto
de acuerdo con la longitud de onda que reflejan, absorben o dispersan, asi como la
intensidad con que la emiten y el “color” que presentan ha permitido realizar la
determinacion simultdnea, en tiempo real, de diversos compuestos que conviven 0

coinciden en un mismo lugar y tiempo. Como ejemplo de lo anterior tenemos el caso del
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uso de la tecnologia basada en NIRS para la deteccibn y cuantificacion de la
oxihemoglobina y la desoxihemoglobina. La determinacién de estos dos compuestos ha
permitido establecer con precision el grado de hipoxia que puede presentar, en un
momento dado, un tejido u érgano como pueden ser el cerebro, el musculo esquelético, el

riidn y la vejiga; asi como de las extremidades superiores e inferiores.
Otras aplicaciones médicas del espectro infrarrojo cercano incluyen:

e Determinar el grado de perfusién de un tejido (usado, por ejemplo, para
recabar informacién sobre el comportamiento del flujo sanguineo y el
suministro de oxigeno al cerebro de un feto)

e Localizacién y estudio de las caracteristicas de vascularizacion de tumores

¢ Monitoreo de los procesos de hipoxia, isquemia y/o necrosis en diversos
tipos de tejidos

¢ Monitoreo de la correlacién del oxigeno venoso y sus niveles de saturacion

en neonatos

La tecnologia basada en NIRS, en comparacion con otros métodos, cuenta con
algunas ventajas como son la flexibilidad, ser un método analitico rapido, facil de utilizar,
no destructivo ni invasivo, no causa dafios al organismo, es fiable, versatil, facil de
transportar, relativamente econdmico, no emplea reactivos quimicos, disminuye el error del
operador y se obtienen imagenes funcionales. Todas las caracteristicas anteriores han
hecho que la tecnologia basada en NIRS esté cada vez mas involucrada en su aplicacion

a estudios en diversos campos de la medicina y biomedicina.

Sin embargo, se debe tener presente que la tecnologia basada en NIRS es un
método auxiliar de diagnéstico, lo cual significa que debe ser usado junto con otras
tecnologias y metodologias, y que sus respuestas no presentaran mayor exactitud que la

de los métodos convencionalmente empleados para un diagnostico exacto y preciso.

Para el desarrollo del dispositivo de apoyo para la canalizacion venosa se buscara
aprovechar la propiedad que permite diferenciar la hemoglobina oxigenada (la cual circula
en arterias) y desoxigenada (que circula por las venas de los pacientes), al presentar esta
dltima un factor de absorcion de radiacion infrarroja mas alto que el resto de los tejidos

circundantes.
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7.1.2. Funcionamiento del Equipo

Para comprender el funcionamiento de V-Find, es conveniente tener en
conocimiento primero el principio de funcionamiento de otros dispositivos ya
comercializados como ser el desarrollado por la empresa AccuVein, mencionado en el
apartado 4.1.3.3. Principales Marcas Competidoras a Nivel Internacional. La Figura 28
muestra un producto de esta empresa en funcionamiento, asi como una esquematizacion

de la secuencia y los procesos que ocurren en ese momento:

AccuVein
: Frocesador de
Emisor Receptor —» andgenes » Proyector
Em|s._|ur|_ FE Reflexion Proyeccion de Imagen
Radiacion del Teiid bre |
Inﬁ'armja el lefido s00re la Zona
Tejido \/ena Tejido

|

La region de la vena
absorbe |a radiacion,
no refleja

Figura 28: Funcionamiento de un dispositivo AccuVein

1. El dispositivo emite radiacion del espectro infrarrojo cercano sobre la zona a
analizar.
Esta radiacion es absorbida por las venas y reflejada por el resto de los tejidos
Un dispositivo recibe la radiacion reflejada
Las sefiales son interpretadas por un procesador de imagenes, que interpreta
las zonas correspondientes a tejidos y a venas

5. Un proyector emite la imagen procesada sobre la zona del cuerpo
correspondiente, dejando oscuras las regiones correspondientes a la red

venosa.

Segun lo detallado en el apartado 5.1. Origen y Evolucion del Disefio, el disefio final
de V-Find fue realizado inspirado en el funcionamiento de un lector de cAdigo de barras de
supermercado, el cual proyecta una linea mediante la emision de un laser que rebota en

una serie de espejos.
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V-Find operaria de forma analoga al lector

V-Find
de cédigo de barras, en donde las venas del
paciente vendrian a representar las barras Emisor Enfocado
negras del cédigo, las cuales absorben la
radiacién emitida por el equipo. Esto se muestra
en la Figura 29. El resultado seria una linea,
idealmente perpendicular a la direccion de la
vena a analizar, que presentaria una interrupcion
E Eeflejads E Eeflejads
en su trazo en la zona coincidente con el paso de
la vena Tejido WVena Tejido
El principio de funcionamiento propuesto l

en V-Find fue correctamente comprobado La region de la vena

. . L ) . absorbe la radiacion,
mediante la utilizacion de un moédulo Arduino no refleja

empleado para la elaboracion de detectores de _. . .
Figura 29: Funcionamiento propuesto de

obstaculos, como se muestra en la Figura 30. El un dispositivo V-Find

sensor detectd  satisfactoriamente  venas

superficiales, aun cuando la longitud de onda de emision (cercana a los 1.100 nm) no se

encontraba en el rango 6ptimo (700-900 nm). De operar a un rango Optimo, se esperaria

que la deteccion sea mas precisa, ademas de permitir una mejor visualizacion del haz

infrarrojo, al estar el mismo mas cerca del espectro visible.

Al pasar por una vena, la
radiacion es absorbida y
el LED no se activa

Figura 30: Demostracién del principio de funcionamiento de V-Find utilizando un médulo
Arduino empleado para la deteccion de obstéaculos
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Esta aproximacion a la resolucién del problema, como se ha mencionado en
apartados anteriores, reduce significativamente los costos del equipo final, al poder
prescindir de 3 de los 4 componentes requeridos previamente, y pudiendo lograr también

una reduccion en las dimensiones finales del producto.

7.2. DETALLE DEL PROCESO
PRODUCTIVO

En este apartado se mencionaran las diferentes etapas del proceso productivo
necesarias para llevar a cabo el producto deseado. Se determinara también cuales etapas
seran desarrolladas por la empresa y en cuales se optara por la tercerizacion del proceso,
como se expuso en el apartado 6.1.3. Tercerizacion de Etapas del Proceso Productivo.

7.2.1. Componentes del Producto

A continuacion, se detallan los componentes a utilizar para el desarrollo del
producto. Se mencionan tanto los correspondientes a la fabricacién de su carcasa exterior
como la de sus principales componentes internos (aunque sin entrar en gran detalle en

estos ultimos):

e Pellets PVC.

¢ 1 lamina de acrilico transparente resistente a rayones y golpes.
e Modulo de emisién de haz infrarrojo de frecuencia 750 nm.

e MoAdulo de carga de bateria de lon-Litio con entrada micro-usb.
e Bateria de lon-Litio 3000 mAh.

e Cargador micro-usb.

o Materiales para el embalaje final.
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7.2.2. Mapa de Procesos

Los pasos a seguir para la realizacién del producto son los siguientes:

Compra de materiales

Formacion de las partes que conformaran la carcasa externa mediante inyeccion
Armado de placa electrénica del médulo laser

Corte de placa de acrilico que cubrira el laser y demés componentes internos
Montaje del modulo laser y del modulo de la bateria

Verificacion de calidad y calibracion

N o g w D Re

Embalaje del producto final y complementarios

El mapa de procesos puede verse diagramado en la Figura 31.

Comprade
Materiales

Armado de Inyeccién de . Corte de

Modulo Carcasa Acrilico

— Verificacion
v Calibraciéon

Embalaje

Figura 31: Mapa de procesos

7.2.3. Proceso Productivo

1. Compra de Materiales

El primer paso es la adquisicion de los materiales necesarios para obtener el
producto final. Los mismos son: pellets PVC, componentes esenciales de las placas
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electronicas (laser, espejos, electroimanes, etc.), placas de acrilico transparente resistente
a rayones, tornilleria, ldminas de silicona, modulo para bateria, bateria de lon-Litio,

cargador y materiales de embalaje (plastico de burbujas, cajas de cartén hechas a pedido).

Se aclara que, en caso de tercerizar el proceso de inyeccion de las carcasas, no

seria necesaria la adquisicion de este producto.
2. Armado del modulo laser

Consiste en la integracion de todos los componentes electronicos que permitan el
armado del médulo de emisién del haz infrarrojo. El resultado final serd una placa
electronica que posibilite la emision de una linea laser suficientemente bien definida sobre

un objetivo ubicado a no mas de 5-7 cm del foco de emision.
3. Inyeccion de carcasa

Mediante la inyeccion de PVC se obtendra una carcasa plastica que alojara todos
los componentes electronicos. La misma deberd contar con una forma ergonémica y

adaptada al proceso para el cual sera utilizada.

El resultado final luego del proceso de inyeccion sera una carcasa compuesta por 2

partes, como se observa en las Figuras 32 y 33.

Figura 32: Vista isométrica de la carcasa plastica del producto
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Figura 33: Vista superior (A) y posterior (B) de la carcasa plastica del producto,
con los orificios para el botén de encendido/apagado y el puerto de carga,
respectivamente

Se presentara también como un archivo anexo el plano con todas las vistas y cotas
necesarias para la evaluacion del disefio, ademéas de una serie de renderizados para

visualizar una version final del producto.
4. Corte de acrilico

Se utilizara una sierra circular para realizar el corte de las placas de acrilico en
rectangulos de 4x1,5 cm, los cuales conformaran un visor a través del cual pasara el laser
emitido y se reflejara sobre el tejido. Esta placa debe ser resistente a rayas y facilmente
limpiable, para evitar que la misma entorpezca y dificulte una correcta emision del rayo

laser.
5. Pegado

En este paso simplemente se procede al pegado de la lamina acrilica en el lado

interior de una de las carcasas.
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6. Montaje

Consiste en la colocacion y conexion de los componentes internos (mdodulo laser y
modulo de bateria). Debido a la profundidad del presente estudio, no se procedera con el

detalle del armado de dichos modulos.

Por altimo, en la Figura 34 puede apreciarse un renderizado del producto final con
la ubicacion esquematica de los diferentes componentes electronicos. Para la
esquematizacion de los mismos se tomé como referencia un médulo de carga de bateria
Arduino, una bateria de litio y un médulo de lector de codigo de barras Arduino. Para el
renderizado del producto se opté por el color blanco al ser el mas utilizado para los

productos médicos, aunque dicha decision puede reevaluarse en un futuro.

Médulo de Carga

Moédulo de
emision de haz
infrarrojo

Figura 34: Renderizado del producto final con la esquematizacion de los componentes
electrénicos internos

7. Verificacién y calibracion

Previo al embalaje final se realizara un control a todas las unidades producidas,
comprobando que la proyeccion del rayo laser sea de una potencia y direccién adecuados.
También podran ser realizados otro tipo de pruebas a una serie de muestras aleatorias,

verificando la duracion de su bateria, resistencia, etc.
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8. Embalaje

Para garantizar la preservacion del producto, ademas de brindar una presentacion
agradable, se colocara el producto en una caja realizada a medida con la proteccion
necesaria. Dentro de la caja también se colocara el cargador del producto, un manual de
usuario y certificado de garantia. El producto podria ser envuelto en plastico de burbujas o

en un molde de Telgopor hecho a medida.

7.2.4. Diagrama de Flujo de Procesos

Proveedoredercerizados Compras Produccién Calidad Ventas

Aceptacion de Definicionde
Requerimientos Requerimientodécnicos

Desarrollo del
Componente

¢Cumplelos
Requisitos?

Reproceso

Corte y Pegado

Embalaje
Montaje

Calibracién Revision de Calidad

Ventaal Pablico

iApruebala
revision?

Figura 35: Diagrama del proceso de fabricacién del dispositivo de canalizacion de vias venosas
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Como se ha mencionado, se optara por la tercerizacién de los procesos n° 2
(conformado de la carcasa plastica) y 3 (conformado del médulo de emisién infrarrojo), a
fin de reducir los costos iniciales de la empresa y contar con componentes (en principio) de

mejor relacién calidad-precio al ser realizados por proveedores especializados.

En su etapa inicial, la empresa concentrara las actividades de ensamblado de
componentes electrénicos, calibracion, control de calidad y embalaje final. El flujo de

procesos resultante se muestra en la Figura 35.

Cabe destacar que el anterior corresponde a un diagrama del proceso general,
desde la determinacion de los requerimientos hasta la venta al publico. Cada etapa del
mismo (Compra, Revision de Calidad, Ventas, etc.) contaria con su propio diagrama de
procesos en donde se detallaria todos los pasos necesarios a fin de cumplir
satisfactoriamente con la misma.

7.2.5. Cursograma Sindptico

El cursograma sindptico busca mostrar la secuencia cronoldgica de las operaciones
e inspecciones, asi como también la materia prima a utilizar. Todo esto sucede desde la
llegada de la materia prima hasta el envasado del producto final. En la Figura 36 se muestra

una version tentativa del cursograma sinéptico para el proceso de fabricacién pensado.
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Bateria Litio Médulo Bateria

Médulo Laser

Visor Acrilico

Carcasa Pllastica

Stock Stock
MP MP

@ Conexion

Verificacion
de Carga

Stock

19 Corte
—

Stock

Conexion
40

Pegado
29

Figura 36: Cursograma sindptico

C’SO) Ensamble

]

Control de
Calidad

@ Embalaje
Stock
Producto

Final
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7.2.6. Equipos y Elementos Necesarios

En funcién de los establecido en los puntos anteriores, y considerando los
procesos que seran tercerizados, se procede con la descripcion de los equipos y
elementos mas importantes necesarios para la produccién de V-Find y un correcto flujo
del proceso.

La Tabla 15 resume los principales elementos. El costo detallado en el mismo
corresponde al de 1 unidad con las especificaciones mencionadas. Estos valores seran
retomados en el Capitulo 11 Estudio Econdmico / Financiero indicando la cantidad
requerida de cada equipo.

Tabla 15: Equipos y herramientas necesarias para la produccién de V-Find

Equipo Proceso Costo Unitario Fuente
Rack Selectivo 230x100x2000 Almacenamiento UsSD 3.450,9 Mecalux
A_nallzac_ior de seguridad eléctrica Fluke Control de Calidad UsD 1.566,5 Set&Gad Metrologia
Biomedical ESAB09
Osciloscopio Fluke Biomedical Control de Calidad UsSD 749,2 Set&Gad Metrologia
ScopeMeter 190M
Fuente Regulada Owon ODP3033 Control de Calidad UsD414,8 Cosmel
Detector de Voltaje sin Contacto Fluke i

Control de Calidad UsD 27,2 Emdesa

Ac 90100V
Sierra Circular Einhell 1500w para Banco |Corte visor acrilico UsD 183,59 Ekkon
Pistola de Calor Versa 2000W Embalaje uUsD 49,7 Mercadolibre
Paletizadora semiautomatica Kraft
e T TS Embalaje UsD 10.216,6 Kraft Automation
Atornillador eléctrico Bosh + Baterias Ensamble uUsD 375,4 Martinez Escalada
Estacion de Soldado de Estafio Yihua
o Ensamble UsD 170,2 Mercadolibre
Autoelevador Clark TMX 13 a 25 Transporte UsD 30.649,8 Clark

TOTAL UsSD 47.854,3

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 8
ESTUDIO
ORGANIZACIONAL
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En este apartado se detallara la estructura inicial de la organizacion y su evolucion
alo largo del periodo analizado en el proyecto. Se presentara un Layout tentativo en funcion
de las necesidades espaciales y organizacionales de la empresa. Ademas, se

determinaran también las necesidades de recursos humanos y los diferentes roles a suplir.

8.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Es destacable el hecho de que nos encontramos frente a una empresa que estaria
dando sus inicios en el mercado de productos médicos. Ademas, si analizamos las
unidades demandadas estimadas por cada periodo, vemaos que nos encontrariamos con

una empresa de bajo nivel productivo.

Se plantea la estructura organizacional que se muestra en la Figura 37 para ser
empleada en la etapa inicial de la empresa. Con el objetivo de economizar en recursos en
la etapa inicial, un mismo recurso humano podra hacer frente a mas de una funcion de las
mencionadas.

Direccion
General

Produccion Ventas

Administracion

Canal
Minorista

Atencion al

Cliente Calees

Canal
Mayorista

Compras

W [ oo Sociales

Figura 37: Organigrama funcional de la empresa
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Direccidon General: responsable de la seleccion de personal, representacion de la
empresa, seleccion de proveedores, toma de decisiones estratégicas y conduccién general

de la empresa.

Administracion: responsable de las tareas administrativas de la empresa, llevar la
contabilidad basica, brindar atencién al cliente ante dudas y reclamos, manejo de redes
sociales de la empresa, llevar adelante la compra de materiales de produccién (previa

seleccién de proveedores por parte de la direccién general).

Produccion: responsable del armado y puesta a punto de los equipos, asi como de
la realizacion de pruebas de calidad y demas estudios necesarios para cumplir con los
requisitos y normas de las buenas practicas de manufactura, asi como para asegurar un

producto final confiable.

Ventas: encargado del mantenimiento de los canales de ventas mayorista y
minorista, responsable de conseguir nuevos clientes, iniciar conversaciones y

negociaciones con clientes estratégicos, elaborar estrategias de ventas, etc.

Si bien se contara con personal propio encargado de dichas tareas, también se

contara con los siguientes servicios tercerizados:

e Contabilidad
e Asesoria legal

e Auditorias

Esto es para garantizar un desempefo profesional en estas areas, asi como para
cumplir con todos los requisitos legales y reglamentarios ante los organismos reguladores

pertinentes.

8.2. LAYOUT TENTATIVO

En funcion de las necesidades de cercania y/o lejania de los diferentes sectores de
la empresa (comerciales, manufactureros y de control, almacenes, etc.), detallados en el
Anexo V: Diagrama de Relacién de Actividades, se procede con la presentacion de un

Layout que busque cumplir con todos estos requerimientos, el cual se muestra en Figura
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38. Debido a que aun no se dispone de una localizacion fisica definitiva, la estructura final

podra adaptarse en funcion del area disponible.

Se intenta conseguir que el producto siga un trayecto en linea desde el almacén de
materiales hasta el de producto terminando, estando este Ultimo apartado de las zonas de
produccién. Ademas, los sectores de control de calidad y embalaje estan separados y
debidamente aislados del sector de ensamblaje y almacén de materia prima, para respetar

estandares de higiene y evitar la contaminacion de los productos terminados.

o U O

Figura 38: Layout Tentativo
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También se busca que las zonas mas ruidosas se encuentren alejadas del sector
de venta al publico, para evitar ruidos indeseables. Por Ultimo, se busca que el sector de
guardarropas y bafios se encuentre proximo al ingreso de los empleados, para reducir la
posibilidad de contaminacion.

Todo esto se realiza con vistas en respetar las buenas practicas de manufactura y
asegurar el cumplimiento de las normativas de higiene y seguridad requeridas por ANMAT

para que la empresa pueda operar con normalidad.

La Figura 39 muestra el flujo de trabajo desde el ingreso de materiales hasta la

salida del producto final. Los numeros hacen referencia a las siguientes actividades:

il
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Figura 39: Flujo de trabajo
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Ingreso de materia prima

Almacenamiento de materia prima

Corte de placa acrilica

Armado de placa electrénica y ensamblaje final
Control de calidad

Terminado y embalaje

Almacenamiento de producto terminado

© N o o b~ DB

Salida de producto terminado

Como se muestra, se busca lograr un flujo de trabajo lineal. Por razones de
seguridad e higiene, es requisito que cada sector esté debidamente aislado de los demas

a fin de evitar una posible contaminacién del producto

8.3. NECESIDAD DE RECURSOS
HUMANOS

La necesidad de personal capacitado para cada actividad variara conforme avance

el proyecto, previendo un incremento en las unidades producidas.

8.3.1. Produccion

En funcion de la demanda total de unidades V-Find establecida en el apartado 4.5.
Demanda Total, y asumiendo una produccién homogénea durante todo el afio, se elabora

la Tabla 16 para determinar las unidades V-Find a producir por mes y dia.

Se hace la aclaracion que lo expresado en la Tabla 16 no implica necesariamente
gue deberan producirse 5 unidades completas por dia, sino que corresponde a un
estimativo para analizar la producciéon mensual estimada. Por las caracteristicas del
producto, resulta mas l6gico pensar que se estara trabajando en pequefias tandas de

productos, en lugar de contar con una produccion en serie.
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Tabla 16: Produccién media mensual y diaria

Produccion Produccion

il Mensual diaria
0 0
1 98 5
2 103 5
3 96 5
4 118 6
5 140 7
6 177 8
7 190 g
8 200 10
g 219 10
10 238 11

Fuente: Elaboracion propia

Dado que el presente proyecto plantea la produccién de un articulo inexistente en
la actualidad, no ha resultado posible la realizacion de un estudio de tiempos para evaluar
el tiempo de producciéon de una unidad de V-Find. No obstante, luego de consultar a
profesionales de la industria de elaboracion de productos médicos, se ha establecido una
estimacion del tiempo aproximado que podria requerirse para cumplir con la produccion

mensual.

Para esto se ha tenido en cuenta los puntos mencionados a continuacién. Se
destaca nuevamente que estos valores corresponden a estimaciones en base a la

experiencia de profesionales en el area:

e Ensamblado de componentes electrénicos: 15 minutos / pieza

e Ensamblado de pieza final: 10 minutos / pieza

e Corte de placa acrilica: 1 minutos / pieza

e Acabado: 10 minutos / pieza

e Control de calidad: 45 minutos / pieza. Incluye todos los controles eléctricos,
de precision, de seguridad, etc. Asumiendo que el control se realizara sobre
el 100% de las piezas evaluadas.

o FEtiquetado y embalaje: 10 minutos / pieza

Lo anterior arroja un tiempo de elaboracion estimado de 91 minutos por pieza

fabricada.




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

Ademas, debera tenerse en cuenta los siguientes procesos y el tiempo que podran
demandar diariamente, como ser el transporte de los materiales y productos
semiterminados entre los sectores y dentro de los almacenes de materia prima y producto
terminado, control de stock y trazabilidad, reposicion de materiales de produccion, puesta

a punto de equipos de precision y control, etc.

Segun un estudio desarrollado por la consultora WorkMeter, en promedio sélo un
68.9% del tiempo total de trabajo de un obrero es tiempo productivo (estando el otro 31.1%
compuesto por pausas, descansos para almorzar, interrupciones involuntarias del trabajo,
etc.). Con esto en consideracion, se podria estimar que el tiempo productivo de un operario
por mes esta dado por la expresion (2):

Tiempo Productivo = Horas por jornada X Dias laborales X Productividad
(2)
Tiempo Productivo = 8 X 22 X 0.689 = 119.6 Horas = 7 180 Minutos

La expresion (2) fue utilizada para estimar el tiempo total de produccién requerido

mensualmente en funcién de las unidades V-Find estimadas:

Tiempo requerido = Unidades producidas X Tiempo Unitario + Complementos (3)

Tabla 17: Tiempo estimado para cumplir con la produccion
mensual media

Period Produccion Tiempo Requerido

eriedo Mensual Horas Minutos
0
1 98 172 10.338
2 103 179 10.738
3 96 169 10.148
4 118 202 12.091
5 140 236 14.148
6 177 291 17.434
7 190 311 18.686
8 200 326 19.564
9 219 355 21.296
10 238 385 23.095

Fuente: Elaboracion propia

Incluyendo en estos complementos los procesos mencionados anteriormente que
no son atribuibles directamente a 1 unidad de producto. La Tabla 17 muestra los resultados

por periodo:
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Por reglamentaciones legales, es necesario que el personal de produccion y control
de calidad cuente con formacién terciaria/universitaria en una rama técnica, asi como
certificar conocimientos suficientes de electrénica (para estar conformes con las buenas

practicas de manufactura).
8.3.2. Requerimientos por Periodo

La Tabla 18 expresa la necesidad de recursos humanos por periodo y sector.

Tabla 18: Necesidad de recursos humanos por periodo

Sector 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Direccion General 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Administracion Adm. Ger_ﬂeral 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2
Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Produccion 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2
Produccion | Control de Calidad 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2
Supervision 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ventas 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Total por Periodo 5 6 8 8 8 10 10 10 11 11 11

Fuente: Elaboracién propia

e Direccion General: duefio de la empresa

e Administracién: a partir del segundo periodo se evalla la necesidad de una
persona especialista en el area de marketing y publicidad para potenciar el
crecimiento y la imagen de la empresa, teniendo en consideracién también
la preparacion de la misma de cara a la internacionalizacibn de sus
productos a partir del siguiente periodo.

e Produccién: la necesidad de personal se establecié en funciéon de los

célculos del apartado anterior. Si bien se establece personal especifico para
el area de control de calidad y produccion, en la realidad éstos podrian
trabajar indistintamente en ambos sectores, de acuerdo con la organizacion
del trabajo definida.
Se plantea también la necesidad de un encargado de produccion,
responsable de organizar el flujo de trabajo en funcion de las necesidades y
disponibilidades a corto plazo, y pudiendo también intervenir activamente en
el proceso de produccién en caso de un aumento temporal en la demanda
de produccion.

e Ventas: a partir del periodo 2, y como preparacion para la
internacionalizacion de las ventas de la empresa en el periodo 3, se estima

la incorporacion de un nuevo recurso.
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Si bien las reglamentaciones y requerimientos legales Unicamente especifican el
nivel de formacién requerido por el personal de salud, se considerara conveniente que todo
el personal cuente con formacion terciaria/universitaria., pudiendo requerirse en algunos
casos (por ejemplo, en el area de Ventas) experiencia previa en el sector de equipos y

productos de salud.
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CAPITULO 9
ESTUDIO DE
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En el capitulo anterior se ha detallado las dimensiones del establecimiento
requeridas para la produccién y comercializacién de unidades V-Find. Se considera que
dichas dimensiones serian suficientes dado el nivel esperado de produccién para la etapa
inicial de la empresa, y teniendo también en cuenta que algunos de los procesos que
demandarian mas espacio e inversibn en maquinaria, como ser el de inyeccién de la

carcasa plastica, serian tercerizados.

A continuacion, se evaluara la/s mejores opciones de localizacion para la empresa

planteada, teniendo en cuenta, entre otras cosas:

Actividad a realizar

e Cercania con proveedores, distribuidores, competidores y mercado objetivo
e Sinergias con otras empresas del sector

e Posibles beneficios fiscales

e Servicios (electricidad, agua, internet, vias de transporte, etc.)

e Cercania de recursos humanos en cantidad y calidad necesaria

El proyecto contempla 2 etapas para el desarrollo de la empresa: por un lado, se
establecera una localizacion inicial para la empresa, teniendo en cuenta que la misma
contara con un bajo nivel de produccion y por lo tanto su necesidad de espacio seréa baja.
En una segunda etapa, y previendo el crecimiento de la empresa (tanto por el aumento del
volumen de produccién de V-Find como también suponiendo la incorporacion de nuevas
lineas de produccién para la diversificacion de su catalogo de productos) se procedera a
mudar la misma a otro establecimiento. Esto seria en principio posible debido a las
caracteristicas de la produccion, la cual no requiere maquinaria pesada ni elementos que
hagan dificil o costoso el traslado de la planta. Se considera que el ahorro por optar por un
establecimiento mas pequefio en los primeros afios de la empresa compensara

holgadamente el costo de un futuro traslado a una nueva localizacion.

Sin embargo, por mas que la necesidad de espacio fisico varie conforme incrementa
el volumen de produccidn, esto no seria un factor a considerar al momento de evaluar la
macrolocalizacion de la empresa. Los puntos mencionados anteriormente, que definirian
la mejor localizacion para la planta, no se verian en principio alterados por el volumen de
produccion de la misma, ya que ésta seguiria necesitando del acceso a servicios, vias de
transporte, cercania con los mercados, etc. Es por esto por lo que el estudio de
macrolocalizacion que serd llevado a cabo sera vélido para las 2 etapas estipuladas. Lo

gue si podra cambiar entre ambas es la microlocalizacion, en la cual se debera contemplar
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la disponibilidad al momento de la compra de un espacio con las caracteristicas y
dimensiones solicitadas, ademas de otros factores que permitan obtener la mayor

rentabilidad.

9.1. MACROLOCALIZACION

El diagrama del apartado 8.2. Layout Tentativo plantea que un espacio de 30x40
metros seria suficiente para contener todos los sectores productivos, de gestion, servicios
y venta al publico. El espacio requerido entonces es de unos 1.200 m? de superficie

cubierta.

Ademas, segun lo mencionado en el apartado 4.1.3. La Industria de Insumos y
Equipamiento Médico, alrededor del 70% de los fabricantes de equipamiento médico se
concentra en Ciudad de Buenos Aires y Gran Buenos Aires, distribuyéndose otro 27% en
las provincias de Cérdoba (12%), Santa Fe (8%), y el resto de Buenos Aires (7%). Esta
distribucion geografica estd guiada por la demanda de productos médicos [18], pues la
actividad se concentra en las grandes ciudades donde se encuentran los hospitales y

centros de salud mas importantes.

Resultara ventajoso por lo tanto apuntar a una localizacion lo mas cerca posible del
mercado. Ademas, siendo que la empresa prevé la oportunidad de exportar su produccion,
el encontrarse cerca de las principales vias de transporte fluvial y maritimo permitirian
facilitar y abaratar el costo total de dichas exportaciones. Por esto es por lo que se define
localizar la empresa en la zona de Ciudad de Buenos Aires y Gran Buenos Aires, ya que
se considera que esta regiébn cumple sobremanera con los requisitos estipulados en el

punto anterior.

Se analizar4 también la posibilidad de instalar la planta dentro de un parque

industrial, pues esto conlleva, entre otros, los siguientes beneficios:

¢ Infraestructura adecuada a la industria.
¢ Inversion eficiente en servicios para la industria (gas, energia y redes)
e Seguridad Juridica, fisica e industrial

e Exenciones impositivas y de servicios especificas

e Financiamiento a tasas bajas
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¢ Mayor capitalizacién y seguridad juridica en la inversion

¢ Menores costos operativos y economias en red

e Desarrollo sostenible

e Mejor calidad de vida laboral con acceso a capacitaciones

e Comunidad industrial organizada

El desarrollo de parques industriales en la Regién Metropolitana de Buenos Aires
ha tenido un crecimiento importante en los Ultimos afios, como muestra la Figura 40,
pasando de las 100 hectareas previo a 1978 a 5.192 hectareas totales (incluyendo
superficie loteada, edificada y con capacidad o potencialidad de ser edificada en el futuro)
[31].
0 e
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Figura 40: Evolucién de parques industriales en el Area Metropolitana de Buenos Aires

Es importante destacar el impacto negativo que ha tenido la situacién sanitaria en
Argentina a raiz de la pandemia de COVID-19 y las consecuentes medidas de restriccion
a la industria y a la actividad productiva en general, lo cual ha acelerado el descenso en
2020 del valor de los terrenos en la mayoria de los parques industriales (proceso que se
venia gestando desde hace algunos afios). Por ejemplo, segun un relevamiento realizado
por el grupo Colliers en 17 parques industriales del GBA y Provincia de Buenos Aires [32],

la zona Sur present6 el mayor descenso, casi un 30,4% interanual, y un valor promedio de

U$D 81,63 por metro cuadrado. Por su parte, el sector Oeste mantiene la menor oferta del
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mercado y cerr6 con valores de U$D 63,71 por m?, acusando un descenso del 9,66% con
respecto al segundo semestre de 2019. Como excepcion se destaca la zona Norte, que
mantiene un valor promedio de U$D 106,8 por m?, sin haber presentado una variacion
interanual negativa, y siendo ésta la zona mas buscada por las empresas por su

infraestructura y accesos.

9.1.1. Disponibilidad para Alquiler

En orden de disminuir la inversion inicial, se propone el alquiler de una nave
industrial dentro de un parque industrial, que ya contaria con la infraestructura basica para
la produccién. Sobre esta nave se invertira luego en el acondicionamiento de la misma para
cumplir con todos los requerimientos legales y reglamentarios que atafien a una empresa

orientada a la produccién de equipamientos médicos.

La opcidn de alquilar una nave industrial responde también a la necesidad de aportar
mas capacidad de reaccién de la empresa ante posibles cambios en los contextos interno
y/o externo, que le demanden afectar su nivel de produccion (ya sea al alza o a la baja), y
le permitan alterar su estructura espacial para ajustarse lo mas posible a las necesidades

del momento, logrando una mayor rentabilidad y aprovechamiento del espacio.

La disponibilidad en el mercado de naves industriales para alquiler dentro de
Parques Industriales en la zona de Gran Buenos Aires en el segundo semestre de 2020
fue de 389.024 metros cuadrados, lo que representa un aumento del 15,9% con respecto
al mismo periodo del 2019. Por otra parte, los valores promedio del mercado se ubicaron
en U$D 3,95 por metros cuadrado y registra una baja interanual del 11,9% [33].

Atendiendo a la necesidad de espacio inicial, y al valor promedio actual del alquiler
del m?, podemos estimar que la localizacion de la empresa en esta zona tendria un costo

mensual aproximado de U$D 4.740.

Sin embargo, es importante recalcar nuevamente la delicada situacion econémica
gue esta atravesando el pais, la cual genera que los valor de alquiler sean inusualmente
bajos. A modo de ejemplo, el promedio ponderado del alquiler de las mismas zonas antes
mencionadas en el afio 2018 fue de U$D 5,9 por m?, y de U$D 7 en 2017, lo cual implica
un incremento del 49,3% y 77% respectivamente respecto de los valores registrados

actualmente [32].
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No es razonable suponer entonces que los valores de alquiler de las naves
industriales se mantengan en este rango de precios durante un largo periodo de tiempo.
Es por esto por lo que, tal y como se abordara en el Capitulo 11 Estudio Econémico /
Financiero, el proyecto sera evaluado bajo el supuesto de que el costo de alquiler por m?
aumentara paulatinamente conforme avanza el proyecto, siguiendo la proyeccion de la
Tabla 19.

Tabla 19: Evolucién estimada en el costo del alquiner del
metro cuadrado

Afo  Costo Alquiler Metro Cuadrado

0 UsD 3,95
1 UsD 32,95
2 UsD 4,60
3 UsD 5,25
4 UsD 5,90
5 UsD 6,45
B usD 7,00
7 usD 7,70
a8 UsD &,40
9 usD 9,10
10 usD 9,80

Fuente: Elaboracion propia

9.2. MICROLOCALIZACION

Como se menciona al inicio del capitulo, la localizacion especifica de la empresa
podra sufrir modificaciones en funcién de las necesidades puntuales al momento de la
radicacion, asi como la disponibilidad de alquiler de predios con las dimensiones y
requerimientos especificos. No obstante, en este apartado se procede a realizar un ranking
de priorizacién entre los 46 parques industriales ubicados en la Regién Metropolitana de
Buenos Aires, a fin de establecer cuales podrian resultar mas atractivos a la hora de buscar

el emplazamiento definitivo de la empresa.

Este ranking se basa en un estudio realizado por Chusman & Wakefield en 2018
[31], empresa global de servicios inmobiliarios corporativos. En el mismo se estudian y
ponderan una serie de factores internos (relativos a la infraestructura y servicios ofrecidos

por el parque) y externos (relativos a la ubicacion, accesos, transporte y servicios del
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entorno como ser la cercania con escuelas técnicas, comisarias, etc.) que afectan el

atractivo general de los parques industriales.

Los resultados se observan en la Figura 41. Los pargues mas atractivos estan
generalmente emplazados en la zona Norte (naranja), coincidiendo con la zona mas
demandada por las empresas. Sin embargo, la existencia de otras opciones como el Polo
Industrial Ezeiza o el Parque Industrial Tecnolégico Florencio Varela, ubicados en zonas
generalmente mas econdmicas, dan mas libertad a la hora de tomar la decision del

emplazamiento final.
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Figura 41: Parques industriales mas atractivos para el emplazamiento de la empresa
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CAPITULO 10
ESTUDIO LEGAL
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Como se ha detallado en otras partes del trabajo, un requisito fundamental para la
produccion de un dispositivo de uso médico (también llamado “Producto Médico”) es que
tanto el producto como la empresa (fabricante, importadora, exportador y/o distribuidora)
se encuentren debidamente registrados y habilitados en AN.M.AT., un organismo
descentralizado de la administracién publica nacional que tiene como objetivo velar por el
cumplimiento de todos los requerimientos técnicos, legales, sanitarios, etc. Para asegurar

que todos los productos de la salud sean seguros, eficaces y de calidad.
Dentro de ANMAT se regulan los siguientes productos:

e Medicamentos

o Alimentos

e Productos médicos

¢ Reactivos de diagnéstico

e Cosméticos

e Suplementos dietarios

e Productos sanitarios de uso doméstico

e Productos de higiene oral de uso odontolégico

e Productos biolégicos

Los principales documentos legales que rigen la actividad de fabricacion de
productos médicos son los siguientes (habiendo luego otras reglamentaciones y

particularidades en funcién del producto especifico a desarrollar) [34] [35] [36]:

e Disposicion 727/2013 — ANMAT: Requisitos de inscripcion de Productos
Médicos en el Registro de Productores y Productos de Tecnhologia Médica.

e Disposicion N°2319/2002 — ANMAT: Reglamento técnico relativo a la
autorizacion de funcionamiento de empresa fabricante y/o importadora de
productos médicos

e Reglamento Técnico Mercosur de Registro de Productos Médicos —
Resolucion GMC 40/00, Internalizada a través Disposicion ANMAT 2318/02.

A continuacién, se mencionaran los principales conceptos a tener en cuenta, asi
como los requisitos legales y reglamentarios necesarios para la aprobacién y
mantenimiento de la empresa fabricante y del producto a desarrollar durante el plazo de

tiempo estipulado en el proyecto.
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10.1. CLASIFICACION DE PRODUCTO
MEDICO

Como se ha mencionado, un producto médico se define como un equipamiento,
aparato, material, articulo o sistema de uso o aplicacibn médica, odontologica o
laboratorial, destinada a la prevencion, diagndstico, tratamiento, rehabilitacion o
anticoncepcion y que no utiliza un medio farmacolégico, inmunoldgico o metabdlico para
realizar su funcién principal en seres humanos, pudiendo entretanto ser auxiliado en su

funcion por tales medios.

Los productos médicos estan encuadrados segun el riesgo intrinseco que
representan para la salud del consumidor, paciente, operador o terceros involucrados, en
las clases I, Il, 1ll o IV [36]. Si bien las reglas para la clasificacién de la categoria de
productos médicos son exhaustivas, en este trabajo sélo se aclara que em producto a
desarrollar correspondera a la clasificacion |, debido a que es un producto médico no
invasivo que, si bien es utilizado como apoyo para la canalizaciéon venosa, en ninguin
momento entra en contacto o estad destinado a conducir, almacenar o canalizar fluidos

corporales ni sustancias que sera administradas o incorporadas al cuerpo humano.

La correcta clasificacion del producto médico a desarrollar tiene gran importancia,
ya que la misma determinara los aranceles a pagar y el nimero y complejidad de las

pruebas técnicas y habilitaciones requeridas.

10.2. REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION
DE LA EMPRESA

Todas las empresas que se hallen interesadas en realizar actividades de fabricacién
y/o importacion de productos médicos, con o sin fines comerciales, dentro del territorio

nacional, deberan cumplir los siguientes requisitos [34]:

1. Presentar la siguiente documentacion (original o con copia autenticada)

a) Solicitud de Autorizacién de Funcionamiento de Empresa
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b) Solicitud de inscripcion del Responsable Técnico de la Empresa

c) Solicitud de inspeccion para la verificacion de Buenas Practicas de
Fabricacion de Productos Médicos

d) Comprobante de pago de arancel correspondiente a la Autorizacion de
Funcionamiento de Empresa (AR$ 26.700 o U$D 182 al cambio actual)

e) Planos de la distribucion edilicia, acotados con hombres de ambientes que
definan el destino o uso de los mismos

f) Documento comprobatorio de la constitucion legal de la Empresa

g) Copia del documento que compruebe la licencia de funcionamiento de la
empresa o0 constancia de iniciacion del tramite frente a la autoridad que
corresponda

2. La responsabilidad técnica debe ser ejercida por profesionales de nivel

universitario o terciario, capacitado en las tecnologias que componen los

productos médicos comercializados por la empresa, conforme a lo definido por

la Resolucion MERCOSUR- "Registro Armonizado de Productos Médicos".

La autorizaciébn de funcionamiento se otorgar4 una vez que la empresa haya
obtenido el Certificado de Cumplimiento de Buenas Practicas de Fabricacion de Productos

Médicos.

10.3. REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION
DEL PRODUCTO

Las solicitudes de inscripcién en el Registro de Productores y Productos de
Tecnologia Médica de productos médicos Clase |, deberan presentarse acompafiadas de

la documentacién que a continuacién se detalla [35]:

1. Formulario con informacién del fabricante y sus productos médicos segun la
disposicién 2318/02, firmado por el responsable legal y el director técnico.
Declaracion de conformidad
Copia de la disposicion y certificado de Autorizacion de Funcionamiento de
Empresa segun Disposicion ANMAT N° 2319/02

4. Copia del Certificado de Buenas Practicas de Fabricacion
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5. Ensayos que comprueben el cumplimiento de los requisitos previstos por los
reglamentos técnicos especificos MERCOSUR que resultaren aplicables al
producto a registrar, cuando corresponda, emitidos por laboratorios oficiales, o
privados acreditados por el Organismo Argentino de Acreditacién

6. Comprobante de pago del arancel correspondiente (AR$ 7.090 o U$D 48 al

cambio actual)

De acuerdo con la funcién, modo de utilizacion, clase de producto y nivel de
tecnologia empleada, los ensayos que se estima seran requeridos por la entidad a fin de
otorgar la habilitacion seran:

e Ensayo de Seguridad Eléctrica: brinda una garantia al usuario final que la
seguridad esencial, también denominada Seguridad Eléctrica, del producto
consumido cumple con normas técnicas nacionales o internacionales de
requisitos minimos de seguridad. Actualmente, este ensayo tiene un costo
aproximado de AR$ 55.000 o U$D 375 al cambio actual.

e Ensayo de Compatibilidad Electromagnética: se analiza la emisién de
radiofrecuencia e inmunidad a la radiofrecuencia de equipos electrénicos y
eléctricos. También se comprueba si pueden funcionar correctamente
aunque existan situaciones de interferencia como radiacion de
radiofrecuencia, pulsos espurios repetitivos en la red de datos o en la de
alimentacién, o descargas electrostaticas. El objetivo es garantizar que los
sistemas eléctricos y electrénicos operen de manera segura y duradera, sin
generar tampoco interferencias en equipos cercanos. Actualmente, este
ensayo tiene un costo aproximado de AR$ 150.000 o U$D 1022 al cambio
actual (si bien puede variar considerablemente segun la complejidad del

equipo analizado).
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10.4. REQUISITOS PARA CONTINUAR LA
PRODUCCION

Serd necesario pagar anualmente un arancel para la renovacién del permiso de
fabricacion del producto médico. Ademas, es necesario presentar una constancia de

renovaciéon de buenas practicas de manufactura cada 3 afos.

La empresa sera sometida también a procesos constantes de auditoria de sus
procesos, facturacion, etc. Para esto, serd imprescindible el acompafamiento y asesoria
de profesionales especializados, concepto que sera tenido en cuenta en el apartado 11.1.
Estudio Financiero.

10.5. POSIBILIDAD DE PATENTAMIENTO
DEL DISENO

Al tratarse de un producto innovador que no cuenta con competidores directos en el
mercado nacional, podria evaluarse la posibilidad (o necesidad) de patentar el disefio y

principio de funcionamiento del mismo.

Segun la Ley 24.481 de Patentes de Invencion y Modelos de Utilidad, se establecen

los siguientes requisitos para que una idea sea susceptible de ser patentada [37]:

“Seran patentables las invenciones de productos o de procedimientos, siempre que
sean nuevas, entrafien una actividad inventiva y sean susceptibles de aplicacién industrial.”

(Ministerio de Justicia y Derechos Humanos, 1995).

a) Se considerara invencion a toda creacion humana que permita transformar
materia o energia para su aprovechamiento por el hombre.

b) Asimismo ser4 considerada novedosa toda invencion que no esté
comprendida en el estado de la técnica.

c) Por estado de la técnica debera entenderse el conjunto de conocimientos

técnicos que se han hechos publicos antes de la fecha de presentacion de
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la solicitud de patente o, en su caso, de la prioridad reconocida, mediante
una descripcion oral o escrita, por la explotacién o por cualquier otro medio
de difusién o informacion, en el pais o en el extranjero.

d) Habra actividad inventiva cuando el proceso creativo o0 sus resultados no se
deduzcan del estado de la técnica en forma evidente para una persona
normalmente versada en la materia técnica correspondiente.

e) Habra aplicacion industrial cuando el objeto de la invencién conduzca a la
obtencién de un resultado o de un producto industrial.

El proceso de patentamiento en argentina debe seguir una rigurosa serie de etapas
y controles, los cuales se denotan en la Figura 42.

Asesoramiento
Inicial

e
intgstrializghe?

¢Libre de
Vistas?

Blsqueda de
Antecedentes

¢ Puede
olicitarse?,

Si

v

descripcion, reinvindicaciones, hoja
técnica, dibujos y resumen

Solicitud y pago de
Examen de Fondo

[ Preparacion de solicitud, arte previo, ]

Contestar Vista por Se resuelva,
temas formales la Vista?

vigente?

A

Publicacion dentro Se pierde la
de los 2 afios Patente

Figura 42: Proceso de patentamiento en Argentina
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Si bien el hecho de patentar una idea o producto trae consigo una serie de ventajas
competitivas, como constituir una barrera de ingreso a nuevos competidores y ser una
posible fuente de ingresos adicional para la empresa (al tener la posibilidad de vender el
derecho de la patente a terceros para su produccion), se identifican 2 inconvenientes

principales:

e La principal desventaja es el elevado tiempo del tramite, el cual tiene
una duracién aproximada de 5 afios en territorio nacional, pudiendo
extenderse aun mas en el tiempo en caso de haber oposiciones u otros
impedimentos.

e Otro inconveniente podria ser el bajo grado de innovacion
tecnolégica aplicado en el producto, lo que lo vuelve relativamente facil de
imitar y podria poner en duda su caracter de “novedoso”, perdiendo entonces

uno de los 3 requisitos indispensables para poder patentar un producto.

Estos puntos reducen el atractivo de proceder con el patentamiento de V-Find, si se
considera que dicho producto esta pensado para un mercado altamente cambiante y
competitivo, en donde las innovaciones tecnoldgicas constantes permitirian una continua
mejora del disefio, prestaciones y caracteristicas del producto. Ademas, el tener que
esperar a obtener la patente para comenzar con el desarrollo comercial del producto podria
erosionar una de las principales ventajas competitivas con las que se cuenta actualmente,
como ser la poca difusion de productos de este tipo dentro del territorio nacional. Un plazo
de 5 afios podria ser suficiente para que productos importados consigan abarcar una mayor
proporcion del mercado nacional, o para el surgimiento de nuevos productos con

prestaciones similares.

Es por este motivo por el que se considera poco conveniente invertir tiempo y dinero
en el proceso de patentamiento de V-Find. No obstante, no se descartara esta idea para el
desarrollo de nuevas lineas de productos con un mayor grado de innovacién tecnologica
como los mencionados en el apartado 6.1.4. Expansion del catadlogo de productos. EN
estos casos, el estudio y proceso de patentamiento podria comenzarse en una etapa mas
temprana, a fin de aprovechar el tiempo del tramite para otros tareas como el desarrollo
del proceso productivo, acondicionamiento de planta, estudio estratégico y demas

actividades imprescindibles para el correcto lanzamiento de nuevos productos.
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¢

CAPITULO 11
ESTUDIO ECONOMICO /
FINANCIERO

.
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En este apartado se evaluaran todos aquellos ingresos y egresos contemplados en
el proyecto asi como el flujo de los mismos, con el fin de aportar informacién necesaria
para la determinacién de la viabilidad del proyecto desde el punto de vista econdémico. Para

dicha determinacion nos basaremos en el analisis de las siguientes métricas:

e Flujo de caja

e Valor Actual Neto (VAN)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

e Retorno sobre la inversion (ROI)

¢ Razo6n Costo — Beneficio (RBC)

e Periodo de recuperacion (Payback)
e Andlisis EBITDA

El analisis sera llevado a cabo en délares estadounidenses, debido a la alta
inestabilidad de la moneda local, sumado a que un porcentaje de los componentes de
fabricacion, asi como los principales productos competidores, serian de origen importado.
Para la conversién a délares estadounidenses se ha tomado como referencia la cotizacion

mas reciente del délar MEP al momento de la evaluacion (AR$ 148,6).

El délar MEP, también conocido como "délar bolsa", se consigue a través de la
compra de un bono que cotiza en pesos, pero que es convertible al mismo bono que cotiza
en ddlares, por lo que puede venderse en moneda dura. Constituye una de las formas
legales en que las empresas pueden obtener délares para hacer frente a sus obligaciones,

dadas las restricciones y condicionantes para acceder al tipo de cambio oficial.

Se tomara como referencia la participaciéon de mercado calculada en el apartado

4.2.1 Dimensionamiento del mercado a abarcar.

Luego, se comparara la rentabilidad pretendida en el proyecto con otras opciones
de inversion disponibles en el mercado, a fin de determinar el costo de oportunidad de

destinar recursos al proyecto en lugar de a otras inversiones posibles.

Por udltimo, se realiza la sensibilizacion de diferentes variables consideradas criticas,
con el objetivo de cuantificar el impacto de su variacion sobre la rentabilidad del proyecto.
El objetivo es determinar qué aspectos es necesario tener bajo control para garantizar la
rentabilidad de la actividad, asi como qué tan robusto es el proyecto planteado,

entendiendo esto como su capacidad para soportar variaciones considerables de las
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condiciones inicialmente planteadas y continuar presentando niveles aceptables de

rentabilidad.

11.1. ESTUDIO FINANCIERO

11.1.1. Ingresos y Egresos del Proyecto

11.1.1.1. Ingresos

Los ingresos del proyecto corresponden a las ventas del producto desarrollado,
tanto por el canal mayorista como el minorista, en funcion de la estrategia adoptada segun
el apartado 6.3 Estrategia de Precios y la demanda total estimada en el apartado 4.5.

Demanda Total. Los mismos se observan en la Tabla 20.

Tabla 20: Ingresos por periodo

Ventas Nacionales Ventas
Anfo Total
Mayoristas Minoristas Internacionales

0 UsD 0 UsD O UsD 0 UsD O
1 USD 134.442 USD 103.072 UsD 0 USD 237.515
2 USD 152.163 USD 94.224 UsD 0 USD 246.387
3 USD 119.962 USD 68.333 USD 43.823 USD 232.118
4 USD 160.974 USD 84.146 USD 50.134 USD 295.253
5 USD 204.717 USD 97.920 USD 62.604 USD 365.241
6 USD 276.166 USD 120.466 USD 81.587 USD 478.219
7 USD 314.992 USD 124.806 USD 93.203 USD 533.001
8 USD 352.320 USD 126.200 USD 102.557 USD 581.076
9 USD 411.759 USD 132.586 USD 116.201 USD 660.546
10 USD 478.161 USD 137.471 USD 131.756 USD 747.389

Fuente: Elaboracion propia




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

11.1.1.2. Egresos

11.1.1.2.1. Costos Variables

Los costos variables estan representados por la materia prima e insumos directos
necesarios para la fabricacién del dispositivo de canalizacién, asi como la confeccion de
su embalaje. Es decir, retne a todos aquellos elementos cuyo costo se puede asignar de
forma directa a cada unidad. La Tabla 21 muestra un resumen de los materiales necesarios
para la fabricacion de 1 unidad de producto.

Tabla 21: Costo unitario

Concepto Costo Unitario

Modulo emisor ingrarrojo UsSD 17,5
Bateria litio 3500 mah UsD 8,5
Carcasa de PVC UsD 3,0

Embalaje USD 3,5

Modulo cargador de bateria de litio UsD 1,2
Visor de Acrilico UsoDo,3
Tornillos usDo,2

TOTAL UsD 39,2

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 22 refleja la sumatoria total de los costos variables, periodo a periodo.

Tabla 22: Costos variables por periodo

Periodo Nuevas Unidades Reposicion Unidades Totales Costos Variables

o 0 ) usD o

1 1.179 1.179 USD 46.229
2 1.232 1.232 USD 48.298
3 1.154 1.154 USD 45.245
4 1.410 1138 1.528 UsD 59.912
3 1.682 241 1.923 uUsD 75.376
& 2.122 474 2.596 UsSD 101.766
7 2.280 503 2.783 UsSD 109.093
8 2.396 540 2.936 UsD 115.091
9 2.624 662 3.287 USD 128.842
10 2.862 T 3.638 UsD 142.614

Fuente: Elaboracién propia
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11.1.1.2.2. Costos Fijos

Se componen por todos aquellos conceptos que no tienen una relacién directa con
la cantidad de piezas producidas, pero son necesarios para el mantenimiento de la

infraestructura y las operaciones de la empresa. Los mismos se exponen en la Tabla 23.

Tabla 23: Costos fijos por periodo

Concepto 0 1 p 3 4 5

Agua Potable / Telefonia 5 360 | 5 60| 5 360 | 5 360 | 5 60| 5 360
Energia Eléctrica ¢ 1420|¢ 1584|$ 19015 1616|S 1.696|% 1781
Insumos de Produccion 5 go| s 2381 5 48| s 146 | & 186 | 5 224
Mana de Obra Directa § s5767|% s5767|% 1153a|% 1153a|s 115348 11534
Mana de Obra Indirecta § 21921 (¢ 219218 27781|% 277818 277818 27781
Aranceles ANMAT g 16|38 16| % 175 | & 16|38 16| % 175
Alguiler $ 17.775|¢$ 17.775|$ 20700 |5 23.625| ¢ 26.550| S 29.025
Mantenimiento Sitio Web 5 240 | 5 240 | 5 2401 5 240 | 5 240 | 5 240
Gastos Varios $ 12.000|% 12600|% 13.230|% 13.892|3% 1458635 15.315

TOTAL $ 59593 |¢ 60500|% 76169 |% 79209 % 82949 | ¢ 86436

Continuacion

Agua Potable [ Telefonia
Energia Eléctrica

360
1.870
Insumos de Produccidn 278 309 309 304 319
Mano de Obra Directa 17.301 17.301 17.301 17.301 17.301

$ $ 360 | 5 $ $
5 5 S 5 5
$ $ $ $ $
s s $ s s
Mano de Obra Indirecta $ 33.878|$ 33.878|% 33.878|$ 33.878|$ 33.878
$ $ $ $ $
5 5 S 5 5
$ $ $ $ $
s s S s s
S S $ S S

1.964

360
2.062

360
2.165

360
2.273

Aranceles ANMAT 214 175 16 16 175
Algquiler 31.500 34.630 37.800 40,950 44,100
Mantenimiento Sitio Web 240 240 240 240 240

16.081 16.885 17.729 18.616 19.547
101.723 105.763 109.696 113.831 118.193

Gastos Varios
TOTAL
Fuente: Elaboracion propia

Para la estimacion de estos conceptos se asumieron los siguientes supuestos:

e Agua Potable/ Telefonia: Determinacion en funcion del consumo medio de
un comercio mediano, al tercerizar la mayor parte de las etapas productivas.
Se consideran constantes a lo largo del estudio.

e Energia Eléctrica: Determinada en funcién del consumo medio de un taller
pequefio, contemplando el consumo de algunas maquinas livianas,
computadoras, alumbrado en general, calentamiento de agua, etc. Se
asume un comportamiento similar a la evoluciéon de unidades producidas
(incremento hasta el periodo 2, disminucion en periodo 3 e incremento a

partir del mismo) aunque con distinto orden de magnitud.
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Insumos de Produccion: referido al pegamento, insumos de soldadura de
plomo, etc. Son elementos que no se pueden imputar de forma directa a
cada unidad de producto. Se asume la misma evolucién que en el caso de
la energia eléctrica (siguiendo el comportamiento general de las unidades
producidas, pero en distinto orden de magnitud).

Mano de Obra Directa: contempla el sueldo del personal asignado
directamente a la produccién de los dispositivos. Se asume incorporacion de
personal en los periodos 2 y 6 como consecuencia del incremento de
unidades producidas, tal y como se detall6 en el apartado 8.4. Necesidad de
Recursos Humanos.

Mano de Obra Indirecta: contempla el sueldo del personal que influye
indirectamente en el producto, como ser personal administrativo, de ventas
y direccion. Se asume incorporacion de personal en los periodos 2 y 6 como
consecuencia del incremento de unidades producidas, tal y como se detallé
en el apartado 8.3. Necesidad de Recursos Humanos.

Aranceles ANMAT: segun disposiciones de ANMAT [38], se debera cumplir
con una serie de disposiciones y reglamentaciones con el fin de que la
empresa se encuentre habilitada para fabricar y comercializar sus productos.
En este importe se engloban los aranceles de renovacién del registro de
producto médico, renovacion del certificado de Buenas Practicas de
Manufactura, y registro de cambio de domicilio (este dltimo punto
contemplado en el periodo 6, donde también se detalla un aumento en el
alquiler como consecuencia del cambio de locacion).

Alquiler: costo del alquiler de un espacio suficientemente grande para
contar con un sector de atencion al publico, un pequefio taller de
ensamblado, una sala de pruebas, almacén, oficina, bafio y cocina. Este
punto, asi como el valor estimado del metro cuadrado utilizado para el costo
total, fueron desarrollados en el Capitulo 9 Estudio de Localizacion.
Mantenimiento Sitio Web: pago mensual por el servicio de hosting y
dominio. Si bien este Ultimo es un pago anual, muchas plataformas lo
incluyen dentro del servicio de hosting.

Gastos Varios: por la complejidad de su composicion, y proyectando un
escenario conservador, se estipula un incremento interanual de 5%. Incluye
fletes, articulos de oficina, gastos de mantenimiento y limpieza, membresia

de software, entre otros.
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11.1.1.2.3. Gastos Administrativos

En los mismos se estiman los honorarios de consultores técnicos y del estudio
contable. Se prevé un incremento del 20% de los costos a partir del periodo 6 como
consecuencia del mayor volumen de actividad. Dichos gastos se veran reflejados en la
Tabla 24.

Tabla 24: Gastos administrativos por periodo

Concepto 1 2 3 4 5
Asesoria Contable 5 1.500 | 5 1.500 | 5 1.500 | 5 1.500| 5 1.500
Consultoria ¢ 2400|% 2400|¢% 2400]% 2400]|3% 2400

TOTAL 5 3.900 | S 3.900 | S 3.900 | S 3.900 | S 3.900

Continuacion

Asesoria Contable 5 1.800 | & 1.800 | & 1.800 | & 1.200 | & 1.200
Consultoria 5 2.8380 | s 2.8380 | s 2.8380 | s 2.880 | 5 2.880
TOTAL S 4630|3% 4630|% 46308 4s30|% 4620

Fuente: Elaboracién propia

Se considera también en el importe total la tercerizacion de asesoria para todos los
tramites y habilitaciones requeridos por ANMAT, asi como para poder importar materia

prima. Entre estos tramites se encuentran:

e Habilitacion de empresa importadora y/o fabricante de productos médicos
segun resolucién 2318/02 (TO 2004) y 3266/13 para el cumplimiento de las
Buenas Practicas de fabricacion.

e Confeccion de manual de buenas précticas.

e Asesoramiento y construccion de depdésito segun normas de ANMAT

e Seguimiento de expedientes.

e Registro de producto médico.

¢ Contacto con fabricantes de china malasia y Europa.

e Traducciones de certificados de analisis de productos y CLV (certificado de
libre venta)

e Gestion de solicitud de CLV

e Estudio de mercado completo de productos a importar.

o Costeo (china-argentina / compra-venta)

Algunos de estos puntos, como la habilitacién de la empresa y la confeccion del

manual de BPM, seran tenidos en cuenta también dentro de los costos iniciales.
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11.1.1.2.4. Gastos de Promocién y Publicidad

Los mismos se derivan de la estrategia adoptadas segun lo establecido en los
apartados 6.1.1. Estrategia de Promocion y Publicidad, 6.2.4. Promocién y 6.3. Estrategia
de Precios, y se ven reflejados en la Tabla 25. El importe es determinado como un
porcentaje del total de ingresos por ventas estimados, e intenta reflejar los costos de
publicidad en revistas y redes sociales, costos de traslados y negociaciones con
proveedores y/o clientes, asi como las reducciones en el precio final de venta por
promociones, descuentos por compras voluminosas o por acuerdos estratégicos con

clientes y/o proveedores.

Tabla 25: Gastos en promocién y publicidad por periodo

Ano S Destinados a Promocion % sobre Ventas

W] UsD 28.502 (Preventa)
1 UsD 71.254 30,0%
2 UsD 61.597 25,0%
3 UsD 52.227 22,5%
4 UsD 59,739 20,3%
5 UsD 66.565 18,2%
& usD 78.440 16,4%
7 UsD 78.683 14,8%
8 usD 77.202 13,3%
9 UsD 78.984 12,0%
10 usD 30,432 10,8%

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede ver, y en concordancia con lo expuesto en apartados anteriores, se
prevé que un porcentaje importante de las ventas sea destinado a este apartado en los
primeros afios de actividad. Luego del tercer periodo, el porcentaje invertido en este medio
se reduciria en el orden del 10% interanual, al considerar que ya se tendria una marca
reconocida, mayor poder de negociacion, etc. No obstante, al incrementarse también las
ventas en cada periodo, el importe total destinado a promocién y publicidad también

aumentaria.

También se destina un monto a los gastos en publicidad antes del comienzo de
actividades oficial de la empresa, ya que se asume que las actividades de promocion
deberian comenzar antes del inicio de la produccion con el fin de acelerar el conocimiento

del producto, ofrecer la preventa del mismo y poder despertar el interés en el publico.
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11.1.1.2.5. Gastos de Comercio Exterior

Este punto fue abordado en el apartado 4.4.4. Costos de Exportacion. Se asume 1

Unica operacion de exportacion por periodo. Los resultados se resumen en la Tabla 26

Tabla 26: Gastos de comercio exterior por periodo

Concepto 3 4 5 6 7 8 9 10
Operaciones por Periodo 1 1 1 1 1 1 1 1
Arancel 5IM usp 10 | USD 10 | UsD 10 | USD 10 | USD 10 | USD 10 | UsD 10 | USD 10
Despachante de Aduana UsD 438 | UsD 501 | UsSD 626 | USD 816 | USD 932 | USD 1.026 | USD 1.162 | USD 1.318
Licenciado en Comex UsD 307 | UsD 351 | UsSD 438 | USD 571 | UsSD 652 | USD 718 | USD 813 | UsSD 922
Impuestos Bancarios usD 263 | USD 301 | UsD 376 | USD 490 UsSD 5539 | UsD 615 | USD 697 | UsSD 791
Flete FOB USD 453 | USD 453 | UsSD 453 | UsSD 906 | USD 906 | USD 906 | USD 906 | USD 306
Seguro de Transporte UsD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | USD 219 | UsSD 219 | UsSD 219 | UsSD 219
Otros Gastos UsD 150 | UsSD 150 | USD 150 | UsSD 150 | USD 150 | UsSD 150 | USD 150 | UsSD 150

Total Gastos de
. UsD 1.840 UsD 1.985 usp 2,272 UsD 3.162 usD 3.429 UsD 3.644 UsSD 3,958 usD 4.216
Exportacion

Fuente: Elaboracion propia

11.1.1.1.1. Inversion Inicial

En este apartado se recaban aquellos gastos incurridos previamente al inicio de la
actividad comercial de la empresa, y que seradn necesarios para que la misma esté en
condiciones de comercializar un producto médico en el mercado argentino. Se incluye en
este punto los costos de habilitaciones y permisos, estudios y pruebas técnicas, compra de
equipos informaticos y deméas herramientas de trabajo, compra de equipos de control y
medicidn necesarios para los controles de calidad, asesoria para el desarrollo de una
pagina web con funcionalidad de tienda online y acondicionamiento del espacio de trabajo
para cumplir con los requisitos legales y reglamentarios. Los resultados se muestran en la
Tabla 27.

Para mas informacion sobre los puntos “Herramientas y Equipos de Trabajo” y
“Equipos de Precision y Control” consultar el apartado 7.2.6. Equipos y Elementos
Necesarios.

Para el apartado “Acondicionamiento del Establecimiento” se ha estimado un
importe que pretende contemplar la instalacion de todas las medidas de seguridad
correspondientes, mobiliario vario, instalacion de estanterias y armado de depdsitos
separados de materia prima y producto terminado (por reglamentaciones de ANMAT),
carteleria, reacondicionamiento de la red eléctrica para las necesidades de la empresa,
etc.
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Tabla 27: Inversion inicial estimada

Concepto Importe

Equipos Informaticos UsD 450
Desarrollo de sitio Web y Tienda Cnline UsSD 2.000
Herramientas y Equipos de Trabajo USD 41.646
Equipos de Precision / Contral USD 5.543
Acondicionamiento del Establecimiento USD 20.000
Arancel Habilitacion ANMAT UsD 182
Arancel Habilitacion Familia Producto Médico UsD 48
Arancel Habilitacion Depdsito UsD 80
Asesoria BPM + Manual UsSD 1.567
Ensayo Seguridad Eléctrica UsD 375
Ensayo Compatibilidad Electromagnética UsD 1.022
Contingencia UsD 14.582
TOTAL USD 87.493

Fuente: Elaboracion propia
Ademas, segun las recomendaciones de Sapag Chain [6], se ha destinado un item

de costos imprevistos con un importe igual al 20% del total de los gastos iniciales. Esto es
para contar con un cierto margen de seguridad ante otros costos no planificados que
puedan surgir, o bien en caso de que alguno de los items mencionados requiera de un

mayor gasto que el previsto.

11.1.1.1.2. Depreciaciones
Tabla 28: Depreciaciones
Concepto 1 P 3 4 5

Equipos Informaticos USD 30 UsSD 50 UsD 50 USD 30 USD 30
Herramientas y Hequipos de Trabajo |USD 4.165|USD 4.165| USD 4.165| USD 4.165| USD 4.165
Equipos de Presicidn / Control USD 554 | USD554 | USD 554 | USD 554 | USD 554
Mobiliario USD 1.500)USD 1.500] USD 1.500| USD 1.500| USD 1.500
Sitio Web UsD 400 | UusD 400 | UsSD 400 | UsD 400 | USD 400

TOTAL UsD 6. 703 USD 6,709 USD 6. 709| USD 6,709 USD 6.709

Continuacion 6 7 8 9 10

Equipos Informaticos uspo uspo UsDo uspo uspo
Herramientas y Hequipos de Trabajo |USD 4.165|USD 4.165| USD 4.165]| USD 4.165| USD 4.165
Equipos de Presicidn / Control USD 554 | USD554 | USD 554 | USD 554 | USD 554
Mobiliario UsD 1.500)USD 1.500] USD 1500 USD 1.500| USD 1.500
Sitio Web UsDo usDo uspDo UsDo usDo

TOTAL UsD 6.219|USD 6.219| USD 6.219|USD 6.219| USD 6.219

Fuente: Elaboracion propia
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Para el calculo de las depreciaciones se tendra en cuenta los gastos en
equipamiento informético, maquinas y herramientas de trabajo, equipos de medicion,
mobiliario, y el desarrollo del sitio web de la empresa. Los valores finales se ven reflejados
en la Tabla 28.

11.1.1.1.3. Inversion en Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en
la forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo, para una capacidad y tamafio determinados. Se debera tener en cuenta tanto

los costos de los materiales como los plazos de pago y financiamiento.

La cuentas por cobrar y por pagar tienen periodos de cancelacion similares
(aproximadamente 60 dias) por lo que no implica disponer de capital de trabajo para cubrir
pagos. Por esto, sb6lo se tendran en cuenta los stocks de insumos (muchos de ellos
importados, se define stock de 1 afio vista) y de productos terminados (2 meses).

Tabla 29: Inversién en capital de trabajo

Concepto 0 1 2 3 4 5
Unidades Demandadas 0 197 205 398 461 552
Stock Prod. Importados 0 943 936 973 1.183 1.410
Diferencial U. Demandadas 197 9 192 63 91 142
Diferencial Prod. Importados 943 42 -13 210 228 368
Precio Unitario U. Demandadas UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2
Precio Unitario Pric. Importados UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5
Inversion en Capital de Trabajo | UsD 24.215 | USD 1.084 | USD7.313 | USD6.152 | USD 7.538 | USD 12.011
Continuacion 6 7 8 9 10
Unidades Demandadas 693 753 794 868 946
Stock Prod. Importados 1.779 1.914 2.012 2.203 2.402
Diferencial U. Demandadas 60 41 73 78 -
Diferencial Prod. Importados 135 98 191 159 -
Precio Unitario U. Demandadas UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2 UsD 39,2
Precio Unitario Pric. Importados UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5 UsD 17,5
Inversion en Capital de Trabaje| UsSD4.707 | USD3.319 | USD6.224 | USD 6.557 -

Fuente: Elaboracion propia
Por otro lado, al contar con algunos productos importados, sera necesario contar
con un mayor abastecimiento, a fin de garantizar el correcto funcionamiento de la empresa
en caso de que ocurriesen inconvenientes imprevistos al momento de la importacion. Para

el analisis, se tendra en cuenta un stock de materiales importados equivalente a 1 afio de
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operaciones (la inversion en materiales importados del periodo 1 serd la necesaria para

abastecer las ventas pronosticadas para el periodo 2, y asi sucesivamente).

En cuanto al mercado de exportacién, se considerara una Unica operacién de

comercio exterior por periodo.

Para el célculo de la inversion en capital de trabajo, sera empleado el método del

periodo de desfase. Los resultados se ven en la Tabla 29.

Puede verse cémo cada afio debera realizarse una inversion adicional en capital de

trabajo, debido al incremento estimado en las unidades producidas.

11.1.1.2. Préstamos

Durante la etapa inicial de la empresa se optara por la adquisicién de un crédito para
afrontar la inversion en capital de trabajo. Se optara por un préstamo del Banco de Inversion
y Comercio Exterior S.A. orientado a este concepto, con una tasa del 19% anual en pesos

bajo un sistema de amortizacién francés.

Debido a que es condicion para obtener otro préstamo el cancelar las deudas de
préstamos anteriores, y a que la mayor parte de los costos deberan desembolsarse durante

el periodo 0, el resto de los gastos del proyecto seran solventados con capital propio.
Los resultados del flujo del préstamo se observan en la Tabla 30.

Los desembolsos futuros en pesos se han descontado segun la inflacion proyectada

que se muestra en la Tabla 31, con el fin de obtener su equivalente en ddlares.

Tabla 30: Flujo del préstamo en capital de trabajo

Concepto 0 1 P

Préstamo 5 3.600.000
Intereses -557.000 -5 28.723
Ganancias [30%) 517.100 58.617
Amortizacion de Capital -51.785.862 -51.814.138
Flujo Préstamos 5 3.600.000 -51.825.762 -51.834.244
Flujo Descontado por Inflacidn 5 3.600.000 -51.404.432 -51.173.916

F|l.ljD Dolarizade USD 24.520 -UJSD 9.560 -USD 7.996

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 31: Inflacion proyectada

Periodo

Inflacion Proyectada 0% 30% 25%

Fuente: Elaboracién propia

11.1.1.3. Valor de Desecho

La estimacion del valor que podria tener un proyecto después de varios afios de
operacion es una tarea de por si compleja. Muchas veces el factor decisivo entre varias

opciones de inversion lo constituye el valor de desecho.

Se optara por el método econdmico para la determinacion del valor de desecho. El
mismo supone que el proyecto valdra lo que es capaz de generar a perpetuidad, es decir,
refleja de alguna manera la valorizacién de flujos netos del proyecto mas alla del horizonte

de evaluacion explicito.

Su determinacion se rige por la expresion (4):

_ (B — () — Depy
i

VD (4)

Donde (B — C) es el beneficio neto del afio normal k, Dep,, la depreciacion del afio

k, e i la tasa exigida como costo del capital.

Como el proyecto plantea un incremento semi — constante del nimero de unidades
vendidas, ademas de que la estructura de costos y la necesidad de inversiones y/o
reinversiones aumentara conforme pase el tiempo, se plantea al problema de determinar
un beneficio neto “normal”. Para este caso, se utilizaran los valores del ultimo afio de
andlisis del ejercicio (ver apartado 10.1.3. Flujo de Fondos del Proyecto). Asi, el resultado

seria (5):

_ 273.655—6.219

= 5
0189 U$D 1.446.751 (5)
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Por dltimo, se aclara que, si bien es cierto que el capital de trabajo constituye para
la empresa un activo que debe agregarse al remanente de la inversion al término del
periodo de evaluacion, cuando el valor de desecho se calcula por el método econémico no

debe incluirse, porque sin capital de trabajo no resulta posible generar flujos futuros.

11.1.2. Tasa de Descuento del Proyecto

Entendida como el precio que se debe pagar a los fondos requeridos para financiar
la inversion, representa una medida de la rentabilidad minima que se exige al proyecto, de
acuerdo con el nivel de riesgo que implica tanto la actividad que se lleva a cabo como las
condiciones del pais donde se instala el mismo. En otros términos, la tasa de descuento
constituye una métrica fundamental, de la cual depende la ejecucion o no de una inversion,
ya que permite evaluarla segun el nivel de riesgo que presenta frente a otras alternativas.

Para obtenerla, se hace uso de la expresion (6).

Jj=Rf+Rp+(Rm—Rf)xp (6)

Donde ‘" es la tasa de descuento, “Rf”, la tasa libre de riesgo, “Rp”, la prima de

riesgo, “Rm”, la rentabilidad del mercado y “B”, la volatilidad del sector.

11.1.2.1. Determinacion de Componentes

11.1.2.1.1. Tasa Libre de Riesgo

La tasa libre de riesgo es el beneficio que generan instrumentos emitidos por algin
organismo fiscal, entendiendo que la posibilidad de no pago de los mismos es minima. En
este estudio, se considera el rendimiento promedio de los bonos a 10 afios del tesoro de

Estados Unidos en la Bolsa de Nueva York [39]. El valor adoptado es 2,45%.

11.1.2.1.2. Riesgo Pais

El riesgo pais es el riesgo que tiene un pais frente a las operaciones financieras

internacionales. Afecta sobre la inversién extranjera directa y se suele medir a través de su
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prima de riesgo. La relacion entre el riesgo pais y la prima de riesgo se explica por la
rentabilidad que exigen los inversores para invertir en un determinado pais. Cuanto mas
arriesgado sea invertir en un pais, mayor sera el interés que los inversores pediran por

prestar dinero a ese pais [40].

El valor adoptado surge de analizar el promedio entre enero 2010 y diciembre 2020

para Argentina. El promedio obtenido es de 887 puntos basicos 0 8.87% [41].

11.1.2.1.3. Rentabilidad de Mercado

Para la rentabilidad del mercado, se decide tomar como parametro el indice de Dow
Jones (EEUU), ya que incluye el comportamiento de las acciones de mayor diversidad de

companias y rubros, respecto a las bolsas de valores de los mercados latinoamericanos.

Se consideran las variaciones del mismo desde julio 2014 a junio 2019,
contemplando asi los ultimos cinco afios. El valor promedio obtenido es de 9,8% anual [41].

NOTA: el rendimiento de Dow Jones es sumamente susceptible al periodo de corte.
Por este motivo, a diferencia de los restantes valores, no se ha considerado el periodo
2009-2019, ya que luego de la crisis de 2008, la bolsa norteamericana tuvo un marcado
repunte en sus rendimientos, alcanzando un 12,15% anual. Por el contrario, si se

considerara el periodo 2008-2018, el rendimiento anualizado cae al 5,6%.

11.1.2.1.4. Volatilidad del Sector

La volatilidad econémica de un determinado rubro respecto del mercado se mide a
través de un coeficiente denominado beta (), que muestra el rendimiento de un activo en
funcion del riesgo de mercado. Esta determinado por el contexto, por lo que no puede
eliminar el riesgo, ya que este es inherente a la actividad operacional y financiera de la

empresa.

Para obtenerlo se ha recurrido a la tabla de Aswath Damodaran [42], publicada en
el sitio web de la Universidad de Nueva York (NYU). Alli indica que el valor apalancado
para el rubro de productos de la salud es de 1,04, y 0,95 el desapalancado. Esto indica que
invertir en el sector en donde se enmarca el proyecto conlleva un riesgo aproximadamente
igual a la media de la industria, ya sea que se recurra a financiacion de terceros para el
proyecto (en cuyo caso la volatilidad es algo mayor) o que se recurra a fondos propios, sin

necesidad de apalancamiento.
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11.1.2.2. Cdlculo

Una vez especificados los valores de todos los componentes necesarios para el

célculo de la tasa de descuento, se procede con el reemplazo de los mismos en la ecuacion

(7):

j=Rf+Rp+ (Rm—Rf)xp (7)

Como se detallé en el punto 10.1.1.3. Préstamos, la empresa incurrird en un
préstamo al inicio de su actividad para hacer frente a las inversiones en capital de trabajo.
Luego de esto, se espera un crecimiento organico de la empresa, por lo que no se
considerara la necesidad de apalancamiento en una etapa posterior del trabajo.

Tasa de Descuento = 2.45% + 8.87% + (9.8% — 2.45%) X 1.04 = 18.9% (8)

Se puede observar como el factor que mas peso agrega a la tasa de descuento
pretendida es el de la prima de riesgo, lo que esta intrinsecamente relacionado con llevar
adelante un proyecto de inversibn en un pais con una situacion de inestabilidad

socioecondmica constante.

11.1.3. Flujo de Fondos del Proyecto

El flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que tiene
una empresa o proyecto en un periodo determinado. El periodo que el grupo de trabajo

tuvo en cuenta para el proyecto es de 10 afios.

La Tabla 32 muestra un resumen del flujo de caja del proyecto analizado, segun las

estimaciones planteadas en el apartado 11.1.1. Ingresos y Egresos del Proyecto.
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Tabla 32: Flujo de fondos del proyecto

Periodos
Concepto
(1] 1 P 3 4 5
Ingresos por Ventas usD 0 UsD 237,515 USD 246.387 usD 232.118 USD 295.253 USD 365.241
Costos Variables usb o -UsD 46.229 -UsD 48.298 -USD 45,245 -UsD 59912 -UsD 75.376
Costos Fijos -USD 59.589 -USD 60.500 -USD 76.169 -USD 79.208 -USD 82 548 -USD B6.436
Gastos Administrativos -UsD 3.500 -UsSD 3.500 -UsD 3.200 -UsD 3.500 -UsD 3.200
Gastos en Promocion y Publicidad | -usD 28.502 -USD 71.254 -USD £1.597 -UsD 52227 -USD 59782 -USD 66.565
Gastos de Comercio Exterior -USD 1.840 -UsSD 1.985 -UsD 2.272
Depreciaciones -UsD 6,702 -UsD 6,708 -UsD 6.709 -UsD 6.709 -UsD 6.709
Utilidades Antes de Impuestos -UsSD BB.101 UsD 48.922 UsD 49.715 USD 42,988 UsD £0.010 UsD 123.983
[Impuesto a las Ganancias (30%) | | -usp1s676 | -uspi1s91¢ | -uspi12896 | -uspasoos | -uspszass |
Utilidad Neta -UsSD BB.101 USD 34.245 USD 34.800 USD 30.091 USD 56.007 USD 86.788
Amortizacion UsSD 6.709 UsD 6.702 UsD 6.709 UsD 6.709 UsD 6.709
Inversian Inicial -LUSD 47.854
Capital de Trabajo -UsD 24.215 -UsD 1.084 -UsD 7.313 -UsD 6.152 -UsD 7.538 -UsD 12.011
Préstamo USD 24520
Amortizacion de Deuda -UsD 9.566 -UsD 7.996
Valor de Desecho
Flujo de Caja -USD 135.651 USD 30.305 USD 26.200 USD 30.648 UsD 55.177 USD 81.486
. Periodos
Continuacion
8

Ingresos por Ventas usD 478.219 usD 533.001 usD 581.076 UsD 660.546 UsD 747 388

Costos Variables -UsD 101.766 -UsD 109.093 -UsD 115.091 -UsD 128.842 -UsD 142614

Costos Fijos -UsSD 101.723 | -UsSD 105763 | -USD 109696 | -USD 113.831 | -USD 118183

Gastos Administrativos -UESD 4. 620 -USD 4,680 -UsSD 4,680 -USD 4,620 -USD 4,620

Gastos en Promocion y Publicidad | -uUsD 78.440 -USD 78683 -UsD 77.202 -USD 7E.984 -USD B0.432

Gastos de Comercio Exterior -USD 3.162 -USD 3.429 -USD 3.644 -UsSD 3.958 -UsSD 4.316

Depreciaciones -USD 6.21% -UsSD 6.21% -UsD 6.219 -UsD 6.219 -UsD 6.21%

Utilidades Antes de Impuestos ~~ USD182.229  USD 225135  USD 264545 = USD324.032  USD 390.935

Impuesto a las Ganancias (30% -U3D 54668 -UsD 67.540 -U3D 79.363 -UsD 87.210 -UsD 117.281

Utilidad Neta UsD 127.560 UsSD 157.594 UsSD 185.181 UsSD 226.823 USD 273.655
Amaortizacion UsD £.212 UsD £.219 UsD £.219 UsD £.219 usD £.219
Inversidn Inicial

Capital de Trabajo -UsD 4.707 -UsD 3.319 -USD 6.224 -USD 6.557

Préstamo

Amortizacion de Deuda

Valor de Desecho USD 1.446.751
Flujo de Caja usD 129072 | usDi60.494 | uspi1ss5.a76 | uwsD 226.485 | USD 1.726.624

Fuente: Elaboracién propia

11.1.3.1. EBITDA

El EBITDA es un indicador financiero, acrénimo del inglés “Eanings Before Interest,
Taxes, Depreciation, and Amortization” (beneficio antes de intereses, impuestos,
depreciaciones y amortizaciones), que mide el beneficio bruto de explotacion calculado

antes de la deducibilidad de los gastos financieros.

Sin embargo, EBITDA no es un indicador que mida la rentabilidad de un proyecto
como ocurre con la proyeccion de flujos de caja y el respectivo célculo de la TIR. EI EBITDA

mide el rendimiento operacional puro de una compafia, el cual se determina por la

diferencia entre los ingresos de explotacion y los gastos, sin incluir los intereses por deuda,
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los impuestos a las utilidades generadas, las depreciaciones de los activos y las
amortizaciones de los intangibles; es decir, es un indicador operacional puro que elimina

los efectos derivados de los impuestos y de la estructura de financiamiento.

Al prescindir de aspectos financieros, tributarios y contables, este indicador es
utilizado complementariamente para evaluar resultados, ya sea dividiendo dicho término
entre la inversién realizada o entre las ventas hechas en un periodo. Sin embargo, como
se indicé anteriormente, no corresponde a un flujo neto de caja ni a un estado de resultados

contable, sino mas bien a un resultado operacional puro.

Tabla 33: EBITDA del proyecto

Periodos
Concepto
0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas USD 237.515 USD 246.387 UsD 232.118 USD 295.253 USD 365.241
Costos Variables -USD 46.225 -LSD 48298 -LSD 45245 -UsD 58912 -UsD 75.376
Costos Fijos -USD 58.589 -USD 60.500 -USD 76.169 -UsD 78.209 -UsD B2.949 -USD B6.436
Gastos Administrativos -USD 3.900 -UsD 3.500 -UsD 3.500 -USD 3.900 -USD 3.900
Gastos en Promocion Y Publicidad -UsSD 28502 -USD 71.254 -USD 61.597 -USD 52227 -UsSD 58785 -U5D 66.565
Gastos de Comercio Exterior -UsSD 1.840 -USD 1985 -UsD 2.272
EBITDA -USD 8B.101 USD 55.631 UsSD 56.424 USD 49.696 UsD 86.719 USD 130.692
) Periodos
Continuacion
[ 7 8 9 10
IrIgrE-EOS por Ventas UsSD 478 219 UsD 533.001 UsSD 581.076 UsD 660546 UsD 747 385
Costos Variables -UsD 101.766 -UsD 109.093 -USD 115.091 -USD 128.842 -UsD 142,614
Costos Fij05 -USD 101.723 -USD 105.763 -UsSD 109 696 -UsSD 113 B31 -USD 118193
Gastos Administrativos -USD 4,620 -USD 4,620 -USD 4.680 -USD 4.680 -USD 4,680
Gastos en Promocion ¥ Publicidad -USD 7B.440 -USD 7B 623 -UsSD 77202 -UsSD 7B 584 -UsSD 20 432
Gastos de Comercio Exterior -UsSD 3.162 -USD 3.429 -USD 3.644 -USD 3.958 -UsSD 4.316
EBITDA USD 188.448 UsD 231.353 UsD 270.763 UsD 330.251 UsD 397.154

Fuente: Elaboracion propia
La evolucion del EBITDA se expresa en la Tabla 33. Puede observarse un resultado

positivo en todos los periodos salvo el inicial, lo que indicaria que, prescindiendo del lado

impositivo, la empresa es operativamente rentable y capaz de generar valor.

11.1.4. Indicadores de Evaluacion

11.1.4.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual
neto es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y

egresos expresados en moneda actual. Al calcular un VAN se busca determinar cuanto
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valor o desvalor generaria un proyecto para una compafia o inversionista en el caso de

ser aceptado. Para ello se utiliza la siguiente expresion:

BN,
VAN = Z(l—z)t Iy (9)

Donde:

¢ BN = beneficio neto del flujo de caja del periodo t
e |0 = valor de la inversion inicial en el periodo 0
e n=n°de periodos considerado

e |=tasa de descuento

Reemplazando los valores de la formula por los del proyecto, obtenemos que:

VAN = U$D 357.327,56 (10)

Se observa que el valor actual neto es positivo, lo que constituye un criterio

necesario (pero no suficiente) para la aceptacion del proyecto.

11.1.4.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

El criterio de la tasa interna de retorno evalla el proyecto en funcién de una Unica
tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. En otras palabras,
constituye la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a 0. Por lo tanto, la

expresion matemética de este indicador es la siguiente:

n

BN,
— )\t
L (-1

— I =0 (11)
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La tasa asi calculada se compara con el costo de capital utilizado por la empresa o
inversionista para el descuento de los flujos proyectados. Si la TIR es igual o mayor que

esta, el proyecto debe aceptarse; si es menor, debe rechazarse.

Aplicando este criterio al proyecto analizado, tenemos que:

TIR = 48,1% (12)

11.1.4.3. Retorno de la Inversion (ROI)

El retorno de la inversion, mas conocido como ROI (Return On Investment, por sus
siglas en inglés), es un indicador utilizado para medir el resultado econémico generado de
las inversiones realizadas, esto es, el porcentaje y nivel de beneficio o pérdida que provoca
cada unidad monetaria (délar, por ejemplo) destinada a un proyecto durante un periodo de
tiempo determinado. Su férmula es (13):

_ Ingresos Totales — Inversiones con Fondos Propios

ROI = x 100 13
Inversiones con Fondos Propios (13)

Para traducir este valor a términos anuales, se utiliza la expresion (14):

1
ROI anual = | (ROI del proyecto + 1)n — 1] X 100 (14)

Los resultados de este indicador para el proyecto son los siguientes:

ROI = 3491,1% — ROI anual = 43,1% (15)

11.1.4.4. Razén Costo — Beneficio (RBC)

La relacion Beneficio/Costo es el cociente de dividir el valor actualizado de los
beneficios del proyecto (ingresos) entre el valor actualizado de los costos (egresos). Se

rige por la expresion (16):
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n __ Y
=L +0)t
n __E¢
=11 +0)t

(16)

RBC =

Donde Yt son los ingresos y Et los egresos del proyecto.

Este indicador aporta informacion estrechamente relacionada con la del VAN.
Cuando el VAN es igual a 0, el RBC seraigual a 1, y cuando el VAN sea positivo, el RBC
sera mayor a 1. Las deficiencias de este método respecto al VAN tienen que ver con que
éste entrega un indice de relacién en lugar de un valor concreto, requiere mayores célculos
al hacer necesarias dos actualizaciones en vez de una y debe calcularse una razén en

lugar de efectuar una simple resta.

En el presente proyecto, el resultado de este indicador es el siguiente:

RBC = 1,210 (17)

Lo que puede traducirse como que, por cada délar gastado en el proyecto, se

obtiene una rentabilidad del 21%.

11.1.4.5. Periodo de Recuperaciéon (Payback)

Mediante este indicador se determina el nimero de periodos necesarios para
recuperar la inversion inicial. Como los periodos cuentan con flujos netos de caja
diferentes, el calculo se realiza determinando por suma acumulada el nimero de periodos

gue se requieren para recuperar la inversion.

Segun lo detallado en la Tabla 34, el flujo de caja acumulado comienza a ser positivo

a partir del periodo n° 4.
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Tabla 34: Suma acumulada de flujos de cajay
periodo de recuperacién

Periodo Flujo de Caja Flujo Acumulado

0 -USD 135.651 -USD 135.651
1 3D 30.305 -USD 105.346
2 UsD 26 200 -UsD 79.145
3 UsD 30.648 -USD 48.457
4 5D 55.177 LD 6.680
5 LsD B1.486 LD BB.166
& UsD 129.072 UsD 217238
7 USD 160.494 UsD 377.732
8 UsD 185.176 UsD 562.908
9 UsD 226.485 UsD 789.393
10 UsD 1.726.624 UsD 2.516.017

Fuente: Elaboracion propia

11.2. COSTO DE OPORTUNIDAD

El costo de oportunidad es el costo de la alternativa a la que renunciamos cuando
tomamos una determinada decision, incluyendo los beneficios que podriamos haber

obtenido de haber escogido la alternativa.

Por lo tanto, el costo de oportunidad son aquellos recursos que dejamos de percibir
0 que representan un costo por el hecho de no haber elegido la mejor alternativa posible,

cuando se tienen unos recursos limitados (generalmente dinero y tiempo).

Es importante destacar que diferentes opciones de inversion traen aparejadas
distintas combinaciones de riesgo y beneficios. A mayor riesgo asumido, es esperable
pretender unos beneficios superiores. Es por esto por lo que, al evaluar el costo de
oportunidad del presente proyecto, se realizara en comparacion de 2 alternativas de

inversion que conllevan un riesgo similar.

Las 2 opciones de inversion elegidas para la comparativa constituyen inversiones
en ETF. Estas siglas provienen de "Exchange-traded funds", que significa fondos de
inversion cotizados. Es un producto de inversion diversificada, cuya principal caracteristica
es gue se negocia en mercados de valores, a diferencia de las cuotapartes de los fondos
tradicionales. Estos fondos pueden estar compuestos por activos que no cotizan en los
mercados, como bonos, monedas, indices bursatiles o commodities. Existen ETF que

buscan replicar el comportamiento de comodities (oro, petréleo, etc.), de indices (S&P 500,
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NASDAQ, etc.) o sectores especificos (biotecnologia, automotriz, etc.). Para esta

comparativa, se evaluara la inversion en 2 ETF diferentes:

a- SPDR S&P 500 ETF Trust (SPY): indice burséatil que recopila las 500 empresas
mas grandes de Estados Unidos. De su elaboracién se encarga la empresa
Standard & Poor’s, y de ahi vienen las siglas de “S&P”. Se utilizaran 2 valores
de referencia como para su rentabilidad anual: la rentabilidad media obtenida
entre 2010 y 2019 (14,08%) y la rentabilidad histérica del indice (8%).

b- S&P 500 Health Care (SPXHC): similar al anterior, Unicamente contiene las
empresas pertenecientes al S&P 500 que se dediguen al rubro de la medicina.
Su rentabilidad media fue entre 2000 y 2019 fue del 6,9% anual

En la Tabla 35 se muestra el flujo de caja de las diferentes alternativas de inversion.
En todos los casos se asume el mismo monto de inversion inicial, y se considera el valor
de desecho de los activos al final del periodo analizado.

Tabla 35: Flujo de caja de las alternativas de inversion

Flujo de Caja - Alternativas de Inversion

Periodo | ooy (2000-2019) SPY (Histérico) SPXHC (2000-2019)
1] -USD 135.651 -USD 135,651 -USD 135.651 -USD 135,651
1 UsD 19.100 UsD 10.852 USD 9.335 USD 50.305
2 usD 21.789 UsD 11.720 Ush 9978 USD 26.200
3 UsD 24 857 UsD 12.658 UsD 10.664 UsSD 30.648
4 UsD 28.356 UsD 13.670 UsSD 11,3598 UsD 55.177
5 UsSD 32.349 USD 14 764 UsSD 12182 USD B1.486
] USD 36.904 USD 15.945 USD 13.021 UsD 129.072
F USD 42100 UsD 17.221 UsSD 13917 USD 160.454
8 USD 48.028 USD 18.598 USD 14 B7S USD 185.176
9 USD 54.750 USD 20,086 UsD 15.898 UsD 226.485
10 USD 188.155 UsD 157.344 UsD 152 643 UsD 1.726.624

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, si comparamos el VAN de las 4 opciones en la Tabla 36, llegamos a
la conclusion de que optar por el proyecto de inversion propuesto presenta una mejor
opcién de inversion que las alternativas presentadas. Para la obtencion del VAN se ha
utilizado la misma tasa de descuento en las 4 opciones, coincidente con la tasa de
descuento utilizada en el proyecto (18,9%). Como es de esperar, al ser la tasa de
descuento superior al rendimiento medio de las alternativas financieras evaluadas, su VAN
resultara negativo, lo que confirma también que, para la tasa de descuento pretendida, la
mejor opcion por la que optar es el proyecto analizado. Sin embargo, también hay que
considerar que, de optar por estas opciones de inversion, se estaria invirtiendo en un

mercado mas estable como es el estadounidense, por lo que el rendimiento pretendido




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

para estas opciones de inversion seria menor (la formula para la determinacion de la tasa
de descuento, determinada en el punto 11.1.2. Tasa de Descuento del Proyecto arrojaria

un valor menor).

No obstante, es conveniente recalcar que el rendimiento final del proyecto esta
sujeto a multiplicidad de variables, por lo que es posible que ante ciertos cambios en las

Tabla 36: VAN de las diferentes alternativas de inversion

SPY (2000-2019) SPY (Histérico) SPXHC (2000-2019)

-USD 28.759 -USD 80.017 -USD 98.918 USD 357.328
Fuente: Elaboracién propia

condiciones y supuestos abordados resulta que otras alternativas de inversion sean mas
convenientes. Sobre este tema se abordara en el apartado 11.3. Sensibilizacion de
Variables. Por otro lado, si bien rendimientos pasados no garantizan resultados futuros, el
rendimiento de los ETF analizados fue determinado en funcién de una serie historica con

varios afos, por lo que su incertidumbre resultaria menor que la del proyecto.

11.3. SENSIBILIZACION DE VARIABLES

La importancia del andlisis de sensibilidad radica en el hecho de que los valores de
las variables que se han utilizado para llevar a cabo la evaluacién del proyecto pueden
tener desviaciones con efectos de consideracion en la medicion de sus resultados. Tomar
decisiones bajo riesgo necesariamente lleva implicita la idea de que existen escenarios no

necesariamente favorables [6].

Visualizar qué variables tienen mayor efecto en el resultado frente a distintos grados
de error en su estimacion permite decidir acerca de la necesidad de realizar estudios mas
profundos de esas variables a fin de mejorar las estimaciones y reducir el grado de riesgo

por error.

En el presente andlisis, se estudiara el efecto que tendria en el proyecto una
variacion en el precio de venta, los costos variables, costos fijos y participacion del
mercado. Se tratara cada factor de forma individual, a fin de determinar cuales son los que
generan una mayor influencia en el resultado final del proyecto, entendiendo que en una
situacion real es probable que nos encontremos ante una combinacion de los efectos

observados.
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11.3.1. Efectos de Cambios en la Demanda

Se plantearon diferentes escenarios, en donde la demanda final de cada periodo
seria diferente de la estimada para el proyecto. Como dato adicional, se plantea la variacion
requerida para lograr que el VAN sea igual a 0. Los resultados se observan en la Tabla 37
y el Gréfico 18.

Tabla 37: Efectos de cambios en la demanda

Variacion [E389%0 -30,0%  -20,0%  -10,0% 0,0%
TIR 21,9% 27,2% 33,6% 40,6% 48,1% 56,3% 65,1% 74,5%
VAN usoo USD 82.089 USD173.835 USD 265.581 USD357.328 USD445.074 USD540.820 USD632.566

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 16: VAN y TIR ante cambios en demanda

VAN y TIR ante cambios en la demanda
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Se hace la aclaracion que se ha afectado en el mismo orden la demanda mayorista
y minorista del producto. Segun lo visto en el apartado 6.3. Estrategia de Precios, se
diferenciard entre estos 2 tipos de ventas, cada una con un tratamiento, precio y canales
de ventas distintos. El efecto que tendria una variacién independiente de cada uno de estos
tipos de clientes sera visto en el punto siguiente, donde se estudie los efectos en la

variacion del precio.

Segun las conclusiones de los gréficos y tablas anteriores, en caso de que la
demanda disminuya un -38.9%, y asumiendo que el resto de las variables mantengan los

valores estimados en la evaluacion, el proyecto dejaria de ser rentable.
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11.3.2. Efectos de Cambios en el Precio

Para este punto es importante recordar que los ingresos del proyecto corresponden

a los ingresos por las ventas del producto, segun la expresion (18):

Ingresos = Precio Unitario Medio X Demanda Total (18)

Donde la demanda total constituye la sumatoria de la demanda de los canales
mayorista y minorista, y el precio unitario medio corresponde al promedio ponderado de los

previos de venta de ambos canales.

Esta expresion permite deducir que una variacion de “X” magnitud en el Precio
Unitario Medio tendria el mismo efecto sobre los ingresos que la misma variacion “X” en la
demanda total. Como en el punto anterior se ha estudiado la influencia de la demanda total
en el rendimiento del proyecto, es valido concluir que los mismos resultados se obtendran

si se analizara el efecto de la variacion del precio unitario medio.

Con el fin de evitar la redundancia, se utilizara la siguiente expresion (19):

Ingresos = Ppay X Qmay T Pmin X Qmin (19)

Donde P4y ¥ Qmay SON €l precio unitario y la cantidad demandada del canal de

ventas mayorista, Y Ppin Y Qmin 10s del canal de ventas minorista. Las ventas de

exportacion seran consideradas dentro de las ventas mayoristas

De esta forma, se evaluara independientemente el efecto de una variacion en el
precio en cada canal de ventas, manteniendo tanto el precio del otro canal como las

cantidades demandadas en ambos canales constantes.
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11.3.2.1. Variacion en el Precio Mayorista

Como puede observarse, la sensibilidad ante una variacion en el precio mayorista
es menor que si lo comparamos con una variacion en la demanda general. Esto es l6gico
si se piensa gue sélo se esta afectando a una porcién de los ingresos totales, puesto que
en este escenario el canal minorista permanece inalterable. Los resultados se ven en la
Tabla 38 y el Grafico 19.

Tabla 38: Efectos de cambios en el precio mayorista

Variacién  -60,0% 486% | -40,0%  -20,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0%
TIR 21,4% 21,4% 30,0% 39,2% 49,1% 59,7% 70,9% 82,7%
VAN -UsD 8.871 usD o USD 116.450 USD241.770 USD 335.938 UsSD4952.412 USD617.732 USD 743.053

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 17: VAN y TIR ante cambios en precio mayorista

VAN y TIR ante cambios en Precio Mayorista
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11.3.2.2. Variacion en el Precio Minorista

Se observa claramente que el proyecto es menos sensible a una variacion en el
precio de venta minorista, ya que aun eliminando completamente los ingresos provenientes
por esta linea de venta, el proyecto continuaria siendo rentable. Esto se debe a que el canal
minorista constituye una menor porcion del total de ventas proyectadas, comenzando en el
40% del total de las ventas y terminando en el 80% para el fin del periodo analizado. Los

resultados se muestran en la Tabla 39 y el Gréfico 20.
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Es de esperar que, si el porcentaje de participacién de cada canal en las ventas
totales se modifique, los valores de estos apartados se vean alterados. Sin embargo, no

se ha incluido esta variable dentro de los puntos a sensibilizar.

Tabla 39: Efectos de cambios en el precio minorista

Variacién [ 5100,09% | -60,0% -40,0% -20,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0%
TIR 25,6% 33,8% 38,5% 43,6% 49,1% 55,1% 61,7% 68,8%

VAN USD 66.470 USD 186.718 USD 246.842 USD 306.967 USD 335,938 USD427.215 USDA487.339 USD 547.463

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 18: VAN y TIR ante cambios en precio minorista

VAN y TIR ante cambios en Precio Minorista
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11.3.3. Efectos de Cambios en los Costos Variables

Puede observarse en la Tabla 40 que los costos variables constituyen un elemento
con una sensibilidad muy baja. Los costos variables podrian incrementarse en un 195%
antes de que el proyecto deje de ser rentable si se mantuvieran el resto de las suposiciones
del estudio. Este es un punto sumamente favorable para el proyecto, al contar con algunos
componentes importados y que podrian generar un incremento inesperado de los costos

en caso de cambios en las reglamentaciones y normativas para importacion.

Tabla 40: Efectos de cambios en los costos variables

Variacién  -60,0% -40,0% -20,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 194,9%
58,0% 54,6% 51,3% 48,1% 45,1% 42,1% 39,2% 21,9%
USD 467.306 USD 430.647 USD 393.987 USD 357.328 USD 320.668 USD 284.008 USD 247.349 UsSD o

Fuente: Elaboracién propia
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El Grafico 21 muestra como el VAN del proyecto continla siendo positivo para

variaciones de hasta el 60%.

Grafico 19: VAN y TIR ante cambios en costos variables

VAN y TIR ante cambios en Costos Variables
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11.3.4. Efectos de Cambios en los Costos Fijos

La Tabla 41 y el Gréafico 22 muestran el efecto de variaciones en los costos fijos.

Tabla 41: Efectos de cambios en los costos fijos

Variacién  -60,0% -40,0% -20,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 133,5%
TIR 75,4% 64,0% 55,2% 48,1% 42,3% 37,4% 33,1% 21,2%
VAN UsSD 517.962 USD 464.417 USD410.872 USD 357.328 USD 303.783 USD 250.238 USD 196.654 uspo

Fuente: Elaboracion propia
Puede observarse que la sensibilidad de esta variable es también muy baja, aunque
mas elevada que en el caso de los costos fijos. No obstante, seria necesario que los costos

fijos se incrementasen un 133% para que el proyecto dejase de ser rentable.
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Gréafico 20: VAN y TIR ante cambios en costos fijos
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CAPITULO 12
CONCLUSIONES
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12.1. MERCADO

Los estudios e investigaciones realizados sobre el mercado de producto médicos
en Argentina permitieron determinar que nos encontramos ante un mercado con un alto
nivel de innovacién y una competitividad media. Esta caracteristica innovativa puede
resultar en un arma de doble filo para el proyecto a evaluar: por un lado, facilitaria la
penetracion inicial en el mercado por parte de un producto novedoso, ademas de promover
la adopcion de los usuarios; pero por otro, facilitaria el ingreso de nuevos competidores, o
que los fabricantes ya existentes en el mercado readapten sus procesos productivos a fin
de incorporar un nuevo producto, en caso de observar que el mismo presenta una

oportunidad de venta.

Resultard fundamental por lo tanto la direccién estratégica de la empresa en su
etapa inicial, ya sea mediante acuerdos comerciales, estrategias de ventas, politicas de
precios o calidad, estrategias de promocién, etc. Se debera adoptar una posicién agresiva
persiguiendo captar la mayor proporcion posible del mercado objetivo en el menor tiempo
posible, ademas de lograr acuerdos o alianzas con los principales actores del mercado que
mejoren la posicion y el reconocimiento de la empresa al mismo tiempo que dificultan en

cierta medida el ingreso de nuevos competidores.

Un punto interesante a destacar es que nos encontramos frente a un mercado de
un tamafio considerable. Por mas que no se trate de un producto de consumo masivo, al
no contar practicamente con competidores en el ambito nacional, el potencial de

crecimiento inicial es enorme.

Es importante también mencionar que el proyecto ha demostrado ser rentable aun
asumiendo una participacion del 2,78% del mercado total para el final del periodo de
analisis. Esta porcion representa un 27,8% de la poblacion determinada como mercado
objetivo (13% de la poblacidn total), siendo ésta la porcién del mercado que manifestd un
deseo definido de adquirir el producto. Segun estos mismos estudios, un 68% del total del
mercado manifestd que podria adquirir el producto si se dieran ciertas condiciones (un
precio adecuado, prestaciones convenientes, etc.), por lo que resultaria razonable esperar
gue, de lograr un producto con las caracteristicas mencionadas en el proyecto, al menos
una porcién de este sector se decantaria también por adquirir el producto, incrementando
entonces el tamafio del mercado objetivo y (aun manteniendo la misma participacion

pretendida en el estudio) aumentando las ventas y la rentabilidad del proyecto.
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Un punto que podria ponerse en discusion es si esta participacion objetivo del 2,78%
sobre el mercado total corresponderia a una meta alcanzable y realista para el proyecto, y
al mismo tiempo que sea acorde con la estrategia agresiva de penetracion de mercado

pretendida.

12.2. DISENO

Segun los estudios realizados, pudo llegarse a la conclusion que los usuarios finales
buscan un producto que combine practicidad con eficiencia, es decir, un producto lo
suficientemente compacto como para ser manipulado con una sola mano y sin asistencia,
y que al mismo tiempo cuente con el suficiente detalle para permitir una puncion correcta
aln en los casos mas dificiles. Ademas, se valorara una correcta relaciéon calidad-precio,
ofreciendo un producto superador para el rango de precios pretendido por los clientes

finales.

Se destaca el trabajo realizado en la reformulacion de las necesidades de los
usuarios finales. El comprender completamente la necesidad real (localizar y delimitar el
punto exacto de puncion) permitio realizar modificaciones en el disefio final del producto,
prescindiendo de un gran numero de componentes electrénicos (unidades de
procesamiento de imagenes, receptores de luz infrarroja, proyectores de imagenes, etc.) ,
lo que permiti6 al mismo tiempo una reduccion de las dimensiones finales y una
economizacion del producto, sin sacrificar en ningin momento su capacidad para satisfacer

eficientemente los requisitos de los clientes.

12.3. ESTUDIO ECONOMICO -
FINANCIERO

Luego de analizar las fuentes de ingresos y egresos del proyecto y su flujo de
fondos, asi como los indicadores financieros pertinentes, se puede concluir que, de

cumplirse las suposiciones planteadas en el mismo, el proyecto resultaria una alternativa
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de inversion rentable, capaz de cumplir con las expectativas de los grupos de interés y

generar un retorno superior a la media del mercado.

VAN = U$D 357.327 (20)

TIR = 48,1% (21)

Ademas, constituye una opcidbn mas llamativa que alternativas de inversion
financiera como ser la inversién en ETF estadounidenses, y presenta una resistencia a
cambios en su entorno lo suficientemente alta como para aportar una alta confianza en el
éxito del mismo. Esto aporta una mayor seguridad ante la definicion de optar por esta
alternativa de inversion ya que, por mas que se ha recalcado anteriormente en el estudio
gue el proyecto seria llevado a cabo en un escenario sumamente complejo, dinamico y
variable como es el mercado nacional, el mismo seria lo suficientemente robusto como

para afrontar este escenario dinamico manteniendo niveles aceptables de rentabilidad.

No obstante, la combinacion de uno o mas factores podrian incrementar (o
disminuir) la variabilidad en los resultados esperados. Por ejemplo, el incremento de los
costos fijjos combinado a una menor expectativa de ventas podria generar un efecto
negativo mas importante en el rendimiento del proyecto que la simple suma de sus efectos
aislados.

Ademas, existen también una multiplicidad de factores que podran afectar, positiva
0 negativamente, el rendimiento del proyecto, y que no resultarian completamente

predecibles (disposiciones gubernamentales, reglamentaciones, nuevos impuestos, etc.).

Si bien el grado de incertidumbre continda siendo alto, los estudios llevados a cabo
permiten concluir que, al menos desde el punto de viste econdmico-financiero, el proyecto

seria rentable, y se aconsejaria proceder con su desarrollo.
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12.4. COMENTARIOS FINALES

A modo de cierre, podemos afirmar que el desarrollo del presente informe cumple
con los objetivos general y especificos planteados en el primer capitulo. A través de ellos,
se logra:

v' Comprender con un buen nivel de profundidad la técnica de canalizacion de
vias venosas.

v' Entender las necesidades puntuales de los profesionales en este aspecto.

v Elaborar un dispositivo de apoyo para la canalizacién de vias venosas que
satisface eficientemente estas necesidades, manteniendo una buena
relaciéon calidad-precio.

v' Estudiar las necesidades espaciales, de recursos, técnicas, legales y
econdmicas para llevar a cabo un proyecto de esta envergadura.

v' Justificar desde un punto de vista economico-financiero que la
implementacién de un proyecto de este tipo en territorio nacional podria
aportar beneficios aceptables a los inversores, ademas de contar con una
alta tolerancia a alteraciones de las condiciones iniciales de analisis.
Constituye, por lo tanto, una oportunidad de inversién atractiva para los

posibles inversores.
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CAPITULO 13
ANEXOS
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ANEXO I: PLANOS V-FIND
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Figura 43: Plano V-Find — Principales vistas
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Figura 45: Vista de corte del producto ensamblado
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ANEXO II: RENDERIZADOS

Figura 46: Renderizado del producto final
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Figura 47: Renderizado del producto final — vistas de corte
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ANEXO IlI: REGLAS DE CLASIFICACION DE
PRODUCTOS MEDICOS

A continuacion, se mencionan las reglas de clasificacién de productos médicos no
invasivos. Se entenderd como productos no invasivos a aquellos que no penetren total ni
parcialmente dentro del cuerpo humano. Debido a que V-Find es un producto de apoyo
para la canalizacion venosa, pero el mecanismo de canalizacion (catéter, jeringa, etc.)
constituye un elemento aislado e independiente, podra incluirse dentro de esta

terminologia.
Regla N° 1

Todos los productos médicos no invasivos se incluirdn en la Clase |, salvo que sea

aplicable alguna de las reglas siguientes.

Esta regla es aplicable a productos que entran en contacto con el paciente o usuario

solo a través de piel intacta, o bien no tocan al paciente.

Regla N° 2

Aplicable a los productos que conducen o almacenan sustancias que seran
introducidas en el organismo, generalmente utilizados en transfusion, infusién, circulacién
extracorpdrea, administracion de gases anestésicos u oxigeno o sistemas de

administracion activados por gravedad.

Figura 48: Reglas de clasificacién de PM — Regla 2
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Producto Médico Activo: cualquier producto médico cuyo funcionamiento
depende de fuente de energia eléctrica o cualquier otra fuente de potencia distinta de la
generada por el cuerpo humano o gravedad y que funciona por la conversion de esta
energia. No se consideraran productos médicos activos, los productos médicos destinados
a transmitir, sin provocar alteraciéon significativa alguna, energia, sustancias u otros

elementos de un producto médico activo al paciente.

Regla N° 3

Aplicable a los productos que tratan o modifican sustancias que eventualmente
seran administradas al organismo, generalmente usados en sistemas de circulacion
extracorpérea, sistemas de didlisis, sistemas de autotransfusion o productos para
tratamiento extracorporeo de fluidos corporales que pueden no ser introducidos

inmediatamente en el organismo. Normalmente se usan en combinacién con un producto

activo.
H .
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Figura 49: Reglas de clasificacion de PM — Regla 3
Regla N° 4

Aplicable a productos que entran en contacto con piel lesionada y que son utilizados

como barrera mecanica o para el tratamiento de una herida para favorecer su cicatrizacion.
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Contacto con piel Destinado a heridas
dafiada, barrera que afectan a dermis Todos los demés
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Figura 50: Reglas de clasificacién de PM — Regla 4
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ANEXO IV: VALORIZACION DE MANO DE
OBRA

Para su valorizacion se emple6 como referencia las remuneraciones para
empleados de comercio convenidas para octubre 2020 — marzo 2021 con su respectiva

conversion a dolares.

La tabla 42 muestra el valor estimado en délares del costo de 1 empleado de cada
categoria requerida, incluyendo tanto el salario del personal como los aportes patronales

necesarios.
Tabla 42: Salarios en ddlares para recursos humanos del proyecto

S.Bruto Aportes Total JEacILIE]
$46.925,50 $56.536,75 $14.021,33 $70.558,08| % 480,58

Descripcion Cargo Empleados S. Neto

M. Obra Directa i EEHELFE]
Ventas 1 § 49.569,83 § 59.72L,69 & 14.882,11 $ 74.603,80 | $ 508,13
Administrativo 1 §47.705,33 $ 57.476,30 $14.22518 $71.701,48|$ 488,36

M. Obra Indirecta

Fuente: Elaboracion propia
e S. Neto: salario neto del personal, habiendo descontado las siguientes
cargas sociales
o Jubilacién (11%)
o Obra social (3%)
o Ley 19.032 PAMI (3%)
o Impuesto a las ganancias (depende segun escala)
e S. Bruto: salario bruto del personal. Fijado para un contrato de 40 horas
semanales.
e Aportes: contribuciones patronales responsabilidad del empleador. Se
incluye:
o Jubilacién (10,77%)
o Obra social — Ley 23.660 (6%)
o PAMI —Ley 19.032 — INSSJP (1,58%)
o Asignaciones Familiares — Ley 24.717 (4.7%)
o Fondo Nacional de Empleo — Ley 24.013 (0,95%)
o Seguro de vida obligatorio (0,03%)
o ART (3%, variable)




“V-FIND: Dispositivo de Apoyo para la Canalizacion de Vias Venosas
Analisis de Proyecto de Inversién”

ANEXO V: DIAGRAMA DE RELACION DE
ACTIVIDADES

Esta herramienta muestra las relaciones de cada departamento, oficina, area o
servicios, con cualquier otro departamento y area. Es decir, que tan importante es para un

determinado departamento estar cerca de otros departamentos.

Para la confeccion de este, se ha realizado un diagrama de relacion de actividades
con el fin de obtener la mejor distribucién de planta posible para reducir tiempos, recorridos
y, por ende, costos, bajo las referencias especificadas en la Tabla 43. El resultado se
observa en la Figura 49.

Tabla 43: Referencias del diagrama de relacion de actividades

Graduacion de Cercanias Razones del Valor de Cercania

A |Absolutamente necesario 1 |Menor distancia y costo de transporte
E |Especialmente importante 2 |Necesidad del proceso productivo

I |Importante 3 |BPM

O |[Ordinariamente importante 4 |Requisitos reglamentarios

U |Sin importancia 5 [Orden general

X [Indeseable 6 |Ruidos Molestos

Fuente: Elaboracion propia

Del diagrama anterior se destaca la necesidad de mantener separados los

almacenes de materia prima y productos terminados debido a requisitos reglamentarios de

Venta al Plblico :ﬁ-\_

Oficina Direccion __“““"\E-f""fE

- —5 — |
Oficina Ventas 1 U—_5 0
Mayoristas el | e )

Bafio W - h%

Cocina 5 — U U 0—50 Gy
Almacén Materia  —3 _— ¥ 25 X 5 E—050 X

Prima — % —3 — U~ _— | —b — 3 — | —56 — U~
Almacén Producto 4 —F — 1 — 1\ — T [ — U

Terminado — k1 —F— U~ _—— _— 00— _— I~
Corte wl Wm

Ensamblaje X 4WT‘-\..,_ []w
; E u
Control de Calidad —T1 —U0— —1 i
Despacho mm{ 4
A 1—
Guardarropas —1

Embalaje =

Figura 51: Diagrama de relacién de actividades
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ANMAT. Ademas, se priorizara siempre mantener separados los sectores “limpios” y
“sucios” a fin de evitar una posible contaminacién de los proyectos ya procesados. El
producto debera seguir dentro de la empresa una secuencia logica que le permita ir desde
el almacén de materia prima hasta el de productos terminados minimizando la distancia
recorrida y el riesgo de contaminacion.
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